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RESUMEN 
En Colombia se ha observado en los últimos años un especial interés por el 
comercio internacional, tomando el gobierno como uno de los pilares de sus 
programas económicos. 
Los productores de flores tropicales no han tenido una visión empresarial con 
miras a ofrecer este producto a otros mercados; lo que no ha permitido crear un 
verdadero sistema de comercialización, factor que se traduce en la poca oferta 
exportable al mercado internacional. 
En tal sentido el estudio busca incentivar a los productores a crear una visión 
exportadora a los Estados Unidos, siendo el principal mercado para los productos 
colombianos, y el más importante para las especies Ginger, Heliconia, Maraca, 
Anturio y Antorcha. 
El estudio financiero y económico revela la viabilidad para las exportación de flores 
tropicales desde del Distrito Turístico Cultural e Histórico de Santa Marta al 
mercado de los Estados Unidos. 
XVI 
Paralelo a esto se describe el sistema de distribución y comercialización, 
manipuleo, transporte, preferencias de los consumidores, aspectos cualitativos y 
cuantitativos del producto. 
Este trabajo describe las disposiciones legales y reglamentarias que son 
indispensables para la exportación de flores, sin embargo cabe anotar que estas 




Por la importancia del comercio internacional para la economía de una país, 
algunos gobiernos a veces restringen la entrada de los bienes foráneos para 
proteger los intereses nacionales. La intervención de los gobiernos puede ser una 
reacción ante políticas comerciales emprendidas por otros países, o en responder 
a un interés por proteger un sector industrial nacional poco desarrollado Desde el 
surgimiento del moderno comercio internacional, los países han intentado 
- - 
mantener una balanza comercial favorable, es decir, exportar más de lo que 
importan. 
En una economía monetaria, los bienes no se intercambian por otros bienes, sino 
que se compran y venden en el mercado internacional utilizando los tipos de 
cambio vigentes a la fecha de los países demandantes. 
En Colombia se ha observado, en los últimos años un especial interés por el 
comercio internacional, tomándolo el gobierno, como uno de los pilares de sus 
programas económicos del desarrollo, es así que hace aproximadamente tres - 
décadas Colombia exporta flores y día a día crece la demanda al igual que la 
tecnología que aplican los floricultores para ofrecer un mejor producto en el 
exterior. 
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Las exportaciones de flores ocupan el segundo lugar de los productos o categorías 
de exportación menor después del Banano, reportándole al país US$ 544.400 
millones de divisas por este concepto. El clavel stander, el pompón y la rosa se 
han convertido en las principales flores comercializadas internacionalmente, 
dejando de lado una gran variedad de flores, que tienen excelentes oportunidades 
de comercializarse en mercados externos, como es el caso de las flores tropicales 
(Heliconeas) cultivadas especialmente en la región de Minca, las cuales se 
producen con fines de satisfacer los mercados locales, especialmente los 
Departamentos de Magdalena, Atlántico, Bolívar y Guajira. 
Con base en lo anterior se busca establecer un estudio de factibilidad económico, 
financiero y social, que le permita a los productores tener unas bases sólidas para 
poder exportar sus productos "Flores Tropicales" a mercados internacionales, 
especialmente el de los Estados Unidos de América.- Y así diversificar la oferta 
exportable de Colombia. 
0.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
El medio geográfico determina en buena medida la ubicación de la producción. La 
combinación de los esfuerzos de los empresarios de los sectores industrial, 
agropecuario y financiero; permitirán una diversificación armónica que consulte 
todo el potencial de producción en nuestro país. 
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Las condiciones geográficas hacen de Santa Marta Distrito Turístico Cultural e 
Histórico (D.T.C.H.), un lugar con diversidad en su flora y fauna. Explotar estos 
recursos y más exactamente la flora, en lo referente a la comercialización de las 
distintas variedades de flores tropicales dadas en la región, con destino a los 
mercados internacionales beneficiarían a la comunidad y la región en general. 
Es conveniente recordar que en 1999, mientras caía la cartera del sistema 
financiero, los saldo de los créditos vigentes del Banco de Comercio Exterior de 
Colombia, se incrementaron en un 38%, como ningún otro periodo en la historia de 
la economía colombiana, el sector exportador contó con recursos suficientes para 
cumplir con el objetivo
- 
 trazado en la política económica. No es entonces de 
extrañar que sea el sector exportador el primero en reaccionar favorablemente a la 
estrategia de reactivación, según Miguel Gómez Martínez (Presidente Bancoldex)1 . 
A nivel del sector empresarial se observa poca motivación para la ampliación o 
crecimiento de nuevas empresas, debido a las actuales condiciones económico-
sociales del país, que busquen llevar productos con potencial exportador a 
mercados internacionales. Un ejemplo de esto, seria el de los productores de 
flores tropicales; también cabe señalar la desubicación de las Universidades 
regionales, con relación a la formación de estudiantes empresarios, 
emprendedores y comprometidos en la búsqueda del mejoramiento de la calidad 
7 
Revista Portafolio, Jueves 25 de Mayo de 2000, p. 2. 
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de vida de la comunidad. Pero también la despreocupación del sector 
gubernamental con la realidad actual de esta. 
La región no aprovecha las condiciones climatológicas, como fortalezas de ella, ni 
las oportunidades del entorno. A demás de la inexistencia de un ambiente 
innovador y creativo, de los miembros de las diferentes organizaciones vigentes. 
Establecer la factibilidad económica, Financiera y social de exportar las flores 
tropicales al mercado de los Estados Unidos de América, desde Santa Marta 
D.T.C.H., es el objetivo. Ya que los pequeños productores no cuentan con 
estudios de esta índole,--Con lo cual llevar sus productos a mercados externos. 
De todo lo descrito anteriormente, el planteamiento del problema, se puede 
sintetizar en el siguiente interrogante; ¿De que forma contribuiría la 
comercialización de flores tropicales, en la ciudad de Santa Marta D.T.C.H. con 
destino a los Estados Unidos de América, a encontrar soluciones a los problemas 
del entorno; buscando el bienestar social y económico de la población?. 
0.3. ANTECEDENTES 
El cultivo y comercialización de las flores empezó hace más de 30 años, la 
producción se enfocó hacia la exportación y siempre tratando de cumplir los altos 
estándares mundiales que tiene este mercado. 
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Actualmente, casi la totalidad de la producción colombiana con relación a los 
claveles, rosas, crisantenos pompones, etc.; se exporta a varios países de Europa, 
a Estados Unidos y Japón; el producto colombiano participa en cerca del 60% del 
total del mercado de flores importadas en Estados Unidos; empleando los mejores 
productos químicos y materias primas adecuadas; trabajando con asesores y 
técnicos europeos, israelitas y estadounidenses. 
El origen del cultivo y comercialización de las flores en Colombia se remonta a 
1962, cuando Edgar Wells, un aficionado a la floricultura, fue a Estados Unidos a 
aprender las más recientes técnicas del cultivo. De regreso a Colombia formó una 
pequeña empresa para abastecer parte del mercado local. Pero en la mente del 
señor Wells había un objetivo mucho más ambicioso y rentable: exportar flores a 
Estados Unidos. Después de varios intentos de adaptar las técnicas aprendidas, 
Wells logró convencer a mayoristas estadounidenses de comprar un embarque de 
flores y así, el 18 de Octubre de 1965, salió un avión con su primer cargamento. 
Durante este mismo año, David Cheever, un estudiante de la Universidad de 
California, y algunos investigadores de la Universidad de Chicago terminaron 
simultáneamente dos estudios independientes, en los que exponían las excelentes 
condiciones metereológic,as y climatológicas de algunas zonas de Colombia (y de 
algunos otros países) para el cultivo y producción de flores. 
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Estas conclusiones alentaron a empresarios colombianos y extranjeros a aventurar 
en este nuevo negocio, que creció rápidamente. En 1969 había 50 firmas 
exportadoras y en 1974 ya eran 63, para llegar a las 450 que hay actualmente. 
Las exportaciones de flores Colombianas pasaron de 17 toneladas en 1965 a más 
de 53.400 en 1999 y siguen creciendo2. 
El transporte aéreo fue uno de los grandes problemas que tuvieron que afrontar los 
floricultores colombianos para desarrollar sus mercados externos, en especial el de 
Estados Unidos y después el de Europa. Al exportar a Estados Unidos, al 
comienzo debieron trabajar con líneas aéreas colombianas con pasajeros que 
veían este mercado corno una simple fuente marginal de ingresos; por tanto, 
preferían a los pasajeros y no respetaban las reservas ni los envíos de 
carga. Más tarde y aprovechando la excelente situación geográfica del país, 
en la "salida" de América del Sur para Estados Unidos, que obliga a que una gran 
cantidad de aviones hagan escala en Bogotá, los floricultores recurrieron al modo 
"spot" de todas las aerolíneas que paraban en el país. Esto tampoco fue 
suficiente, pues la oferta de capacidad de transporte de carga era escogida al azar. 
La situación fue tan desesperada que hacia 1974, una empresa cultivadora 
de flores, tratando de solucionar el problema, compro una pequeña aerolinea, 
que solo operó durante dos años y casi la lleva a la quiebra. 
2 Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales 
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"Era claro, los aviones salían llenos para Estados Unidos y regresaban vacíos a 
Colombia", pues no eran empresarios de transporte, sino de flores", según 
sobreviviente de esa época. 
Con el pasar del tiempo, los problemas se han venido solucionando y actualmente 
hay 31 compañías de carga aérea que prestan el servicio de transporte de las 
flores hasta sus lugares de destino, La ruta Bogotá-Miami tiene 25 vuelos diarios y 
se supone que es una de las de mayor capacidad de carga en el mundo. 
Aunque los costos de transporte aéreo varían según el equilibrio entre la oferta y la 
demanda de cada época del año, los precios promedio que pagaba la industria, en 
octubre de 1998 por el acarreo de las flores eran los siguientes: 
TRAYECTO PRECIO(US $) Horas / avión Horas / viaje 
Bogotá-Miami 68 3.5 4,5 
No obstante, debe destacarse que los precios son muy variables y dependen de la 
oferta y la demanda. En épocas como San Valentín (el día del amor y amistad, 14 
de Febrero) á el día de Acción de Gracias (cuarto Jueves de Noviembre), los 
precios de venta suben notablemente. El sector es un excelente generador de 
24 
divisas y de paso de trabajo, ya que ofrece empleo directo a 75.000 personas, por 
lo que se constituye en una industria clave para la economía colombiana3. 
El mercado de exportación representa el 95% de la producción colombiana de 
flores, toda vez que el consumo local, que generalmente se compone de productos 
de menor calidad, apenas alcanza el 5%4. 
- En Enero del año 1999 las exportaciones colombianas cayeron en 17.7% con 
respecto al mismo mes del 98, lo que era sin duda alguna, cifra preocupante. Esta 
tendencia se ha venido revirtiendo y en Noviembre de 1999, gracias al repunte de 
los precios del petróleo -y -a la recuperación de las exportaciones no tradicionales, 
las comercializaciones internacionales colombianas subieron 4.4% con respecto a 
1998. 
Los productos que ofrece la industria colombiana de flores son muy variados. 
En total, ofrece unos 35 tipos diferentes de flores (Claveles, Rosas, Crisantemos, 
Pompones,...) y en promedio tiene entre 10 y 20 variedades por cada tipo de flor. 
Si a esto se agrega que por cada variedad hay 4 ó 6 grados de calidad y que los 
Revista Dinero Clase Empresarial, 24 de Septiembre de 1999, p. 80. 
4 lbid, p.80. 
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clientes pueden exigir 3 ó 4 paquetes diferentes, se concluye que el número de 
referencias es extremadamente alto5. 
Para la exportación de las flores tropicales se ha decidido iniciar con un número 
muy bajo, debido a la gran diversidad de ellas y teniendo en cuenta sus 
características, Facilidad de manejo, el atractivo de estas, los requerimientos para 
dicha exportación y por su aceptación en el mercado. Para dicha exportación se 
ha establecido que las especies con mayor atractivo para la comercialización 
internacional son Spectabilis Ginger (Maraca), Alpinia Purpurata (Ginger Rojo de 
variedad roja y rosada), Helicones Rostrata (Heliconia Wagneriana), Strelitzia 
Regina (Ave del Paraíso)), Nicolai Elatior (Antorcha de variedad roja y rosada). 
0.3. JUSTIFICACIÓN 
La exportación es una aspiración y una apertura de progreso para muchos países 
en vías de desarrollo y una práctica constante por parte de los países 
industrializados. 
La reciente incursión de grandes multinacionales en el país, las gestiones que 
están realizando varios floricultores colombianos para consolidar su oferta y atraer 
grandes compradores potenciales en el mundo y, por último, la posible creación de 
5-7  !bid, p81. 
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una bolsa de flores en Bogotá, va a cambiar sustancialmente la esencia del 
negocio. 
Hay que señalar que el sector floricultor cuenta con una gran fortaleza, como es su 
experiencia, cabe anotar también que los floricultores son uno de los sectores 
exportadores mejor organizados; igualmente la tecnología utilizada en los procesos 
productivos y el recurso humano gerencial y operativo es muy calificado en el 
negocio. 
Por tanto se deben aprovechar las fortalezas, las ventajas competitivas y la 
excelente situación geográfica y climatológica con que cuenta el municipio de 
Santa Marta D.T.C.H. y sus alrededores, sumándole a esto las ventajas que tienen 
las flores dada la gran variedad de estas, existente en la región, logrando así 
contribuir al crecimiento del producto interno del país. Es evidente que las 
exportaciones son hoy lo que impulsa el jalonamiento y crecimiento económico, sé 
esta empezando un proceso de globalización y son muchos los cambios que están 
por venir. Ya que existe una visión al mercado mundial por la globalización de la 
economía, así mismo debe existir una diversificación del mercado para afrontar la 
competencia internacional, contribuyendo al mejoramiento del nivel económico y 
social del país. 
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La Universidad del Magdalena, como institución de educación superior, debe 
buscar la integración socioeconómica de sus estudiantes con la comunidad 
regional, para así darle solución a los problemas y ayudar al mejoramiento en la 
calidad de vida de la sociedad, mediante su participación, contribución y liderazgo 
en los procesos de gestión y promoción en los campos cultural, económico, social, 
ambiental, educativo, científico y empresarial 
Así mismo debe participar en el proceso y liderazgo no solo por su saber 
académico, sino por su conocimiento de la dinámica socioeconómica regional, 
fortaleciendo su contribución al desarrollo del Comercio Exterior. 
Conscientes de la importancia de la internacionalización de la economía 
colombiana para contribuir al desarrollo empresarial de la región en particular, los 
autores se motivaron a realizar el presente proyecto; a demás de la entereza 
académica como estudiantes del Programa de Administración de Empresas, 




0.4.1. Objetivo General. Estudiar la factibilidad financiera, económica y social 
para exportar las flores tropicales al mercado de los Estados Unidos de América 
desde el Distrito, Turístico, Cultural e Histórico de Santa Marta. 
0.4.2. Objetivos Específicos. 
Mostrar las factibilidades económicas, financieras del proyecto. 
Promover la producción de flores tropicales, como nueva alternativa de 
exportación 
Diversificar la oferta exportable de la región y del país en general. 
0.5. FORMULACIÓN Y GRAFICACIÓN DE HIPÓTESIS 
0.5.1. Hipótesis. Si se realiza la exportación de flores tropicales en Santa 
Marta D.T.C.H. con destino al mercado de los Estados Unidos de América, con alto 
grado de calidad y base tecnológica del mercado e mejoraría ostensiblemente el 
desarrollo socioeconómico de la población. 
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0.5.2. Graficación de la hipótesis 
EXPORTACION DE FLORES TROPICALES 
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1. MARCO TEÓRICO CONCEPTUAL 
1.1. MARCO TEÓRICO 
En la época de la colonia el sistema comercial de la Nueva Granada constituyó la 
fiel expresión del absolutismo mercantil practicado por España. Para entonces el 
comercio se adelantaba entre la colonia y la metrópoli bajo el imperio de normas 
rígidas que establecían toda clase de privilegios para ésta. La función fundamental 
del territorio colonial constituía en exportar metales preciosos para pagar las 
importaciones provenientes de España6. 
Ya en la República, los gobernantes se empeñaban en practicar unas veces las 
doctrinas librecambistas o las doctrinas proteccionistas, llevando a la política sus 
convicciones económicas y la representación de los sectores predominantes-
artesanos o comerciantes, a través del aumento o la disminución de los 
aranceles. La época comprendida desde el nacimiento de la República hasta 
finales del siglo XIX, se caracterizaba por la timidez, los vaivenes de la economía y, 
sobre todo, por la inconsistencia de una política definida del comercio exterior 
tr— Consuegra Higgins José, Apuntes de Economía Política, p 248. 
La política del Ministerio de Hacienda Nacional, que obedece a los intereses de los 
grupos económicamente predominantes, a lo largo de la historia económica 
Colombiana, algunas veces se presentaba haciendo gala de un pensamiento 
avanzado en la defensa de un proteccionismo a favor de la incipiente industria 
nacional, mientras que otras veces se dejaban embriagar por las teorías 
librecambistas que predominaban en el exterior, especialmente en Inglaterra, país 
que paso a ocupar y sostuvo durante todo el siglo el primer lugar como mercado 
comprador de nuestras mercancías. De esta manera los librecambistas del siglo 
pasado en nuestro país, no solo pregonaban los postulados de la especialización 
sino que además defendían rabiosamente las bondades de nuestras 
características de economía agrícola. 
En el plano internacional, los Mercantilista constituyeron la primera Doctrina 
económica que otorga una máxima importancia al comercio internacional. Para los 
mercantilistas, dice Aguirre, la utilidad o el beneficio solo puede derivarse de las 
transacciones comerciales y sobre todo del comercio internacional, que para ellos 
era lo único que producía un excedente proveniente del acto de vender a mayor 
precio del que se compra'. 
T Aguirre Manuel Agustin, Historia del Pensamiento Económico, Tomo I, p. 144.Ed. Universitaria. 
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El pensamiento predominante en el mercantilismo es el de que un país es rico con 
relación a otro según la mayor cantidad de metálico que tenga sobre aquel. O en 
otras palabras y como decían sus exponentes, "el oro y la plata son los únicos 
tesoros de la nación o los más importantes... , confundida la riqueza con los 
metales preciosos, los países que carecían de minas tenían que obtener el dinero 
a través del comercio internacional. Era necesario buscar la manera de vender a 
otros países mercancías por un valor superior a las mercancías compradas en el 
extranjero. Esta diferencia entre los costos, o sea el saldo favorable en las 
transacciones comerciales, representaba el gran objetivo de la doctrina 
mercantilista8. 
Lo importante era obtener una balanza comercial a favor expresada en ingresos de 
metálicos. Y para lograr lo anterior el Estado tenia que intervenir para imponer una 
política de facilidades en las exportaciones y de restricciones en las importaciones. 
Entre los teóricos europeos de estas doctrinas, las cuales se extendieron hasta el 
siglo XVIII, sobresalen Mun, North, Locke, Clement, Serra, Colbert, Olivares-santis 
etc. Todos ellos destacan la preponderancia de la balanza comercia19. 
a Consuegra 1-17ggins José, Apuntes de Economía Política, p. 223. 
9 !bid, p. 223. 
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Contra los postulados mercantilistas de la importancia de la acumulación de dinero, 
reaccionaron algunos expositores, entre ellos David Hume. Este pensador, 
considera que el objetivo de este no era la búsqueda de metales, puesto que el 
intercambio solo sirve para ponemos en capacidad de adquisición y entrega de 
mercancías y el oro, como patrón en el cambio, es solo escogido para realizar la 
simple labor de regulador. 
De nada sirve, considera Humel°, obtener saldos favorables en la balanza 
comercial porque el oro no puede considerarse permanentemente, por su estrecha 
relación con los precios internos: Cuando la cantidad de dinero aumenta a 
consecuencia del superávit ren la balanza comercial, los precios suben creando una 
situación desfavorable a las exportaciones y favorables a las importaciones, 
facilitando a la larga la fuga de dinero. Las variaciones de los precios permiten que 
se efectúen constantes movimientos de flujos y reflujos de metal a manera de 
automática regulación. De nada vale por lo tanto cualquier conducta 
intervencionista, ni mucho menos cualquier posición doctrinaria a favor de la 
acumulación monetaria. 
Hume, no estaba de acuerdo con el pensamiento mercantilista y plantea que las 
riquezas de un Estado no solo se basaba en la acumulación de metales preciosos 
Ta !bid., p. 224 
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(oro y plata). Con lo cual acaba con uno de los objetivos Mercantilistas al aplicar la 
teoría cuantitativa del dinero en el plano internacional. 
Aunque Smith apenas tiene un mérito limitado en la exposición de doctrinas sobre 
el comercio; Sin embargo se le atribuye el mérito de haber recogido y unificando 
los principios librecambistas que varios autores y escuelas, como la Fisiocrática, 
habían expuesto hasta la aparición, de su libro "El origen de las riquezas de las 
naciones"11  
Ante todo Smith se preocupaba por refutar los argumentos mercantiles. "Se 
supone, dice, que un país rico es un país en el que abunda el dinero, lo mismo que 
ocurre al hombre rico: y también se supone que el acoplar oro y plata constituye el 
medio más fácil de enriquecerio"I2 
 y "Seria demasiado ridículo ponernos a 
demostrar seriamente que la riqueza no consiste en el dinero, ni en el oro y la 
plata, sino en lo que el dinero compra, y para cuya compra vale únicamente"13. 
Para Smith IQ fundamental es el trabajo, el cual se encuentra incluido en las 
mercancías, foco del pensamiento económico; a demás del comercio y la tierra. 
1T- Consuegra Higgins José, Apuntes de Economía Política, p. 225. 
12 
 Smith Adam , En Riqueza de las Naciones, p. 354. 
13 Smith Adam, ob. Cit., p. 361. 
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En la Escuela Clásica, David Ricardo aporta las teorías de los costos 
comparativos. Para Ricardo, un sistema de comercio es perfecto, si cada país se 
dedicara a las actividades que le son más ventajosas, a fin de aprovechar las 
fuerzas concedidas por la naturaleza en el estimulo de la industria y en la 
distribución adecuada del trabajo y la tierra, Conlleva a las ventajas absolutas y 
ventajas comparativas. 
Pero para poder apreciar la bondad de determinadas actividades productivas hay 
necesidad de comparar los costos-trabajo en un país con relación a los costos en 
otros países. 
El pensamiento clásico sobre el comercio internacional, se ha expresado con 
características de una economía: "Siempre que dos países, se dice, producen 
mercancías a un costo relativamente diferente, será ventajoso para ambos 
especializarse en la producción de aquellos cuyos costos sean relativamente más 
bajos' 1  4 
Las formulaciones de los costos comparativos son estudiadas por Mill, para 
intentar a través del análisis de la llamada demanda recíproca, calcular las 
14 Consuegra ITggins José, ob. Cit., p. 226. 
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proporciones reales en que han de cambiarse las mercancías. Ante todo Mill es 
enfático en coriderar la única razón del comercio internacional descansa en las 
importaciones. No se comercia para exportar y obtener ventajas en la exportación, 
ya fuera esta en dinero como querían los Mercantilistas o para ofrecer una salida al 
excedente de la producción como insinuó Smith. Porque la verdad es, afirma, que 
"la única ventaja directa del comercio exterior consiste en las importaciones"15. 
Luego del planteamiento de Mill, aparece el concepto de la búsqueda del equilibrio, 
propuesta por Ohlin, el cual no cree que el volumen de las exportaciones de un 
país pueda ser el resultado exclusivo de los precios de las mercancías importadas. 
Por que en la modificación de estos volúmenes pueden jugar un papel imperante 
los controles al tipo de cambio o las restricciones a las importaciones. En 
resumen, podríamos decir que la teoría del comercio internacional en relación con 
los factores de la producción, intenta "explicar el cambio internacional a partir de la 
abundancia o la escasez relativa de los diferentes factores de la producción". 
El economista Alemán Federico List, exponente del nacionalismo económico, 
presenta doctrinas contrarias a la especialización internacional del trabajo y al libre 
comercio. Sus criticas rechazan la especialización, por que considera que ella 
condena a ciertos países a mantener economías de campo, como única fuente de 
riqueza. Y considera que aquellos pueblos dotados por la naturaleza con grandes 
15 
 Mill John Stuart, en Principios de Economía Política, p. 500, 
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recursos, deben buscar a toda costa la implantación de industrias de 
transformación. 
A diferencia de los planteamientos de List, la doctrina del proteccionismo actual de 
los países subdesarrollados de América Latina, acepta y defiende la necesidad de 
una protección general y científica, abarcando no solo la manufactura, sino 
también la agricultura, la minería y la ganadería, y sopesando los beneficios 
colectivos económicos y sociales que habrían de aportar las medidas restrictivas. 
Plantea un modelo de desarrollo de sustitución de importación y de 
industrialización por sustitución de importación ISI, con la ayuda de la CEPAL 
(Comisión Económica paraAméric,a Latina). 
El proteccionismo arancelario en los países subdesarrollados actualmente no se 
toma como instrumento para lograr condiciones que permitan posteriores ventajas 
imperialistas. Más bien los gobiernos tienden a practicarlo como política 
auténticamente defensiva, en busca de la eliminación de la dependencia 
económica. 
En la década de los ochenta, marcó la pauta para la nacimiento de la apertura 
económica, el gobierno del expresidente Virgilio Barco Vargas empezó a dar sus 
primeros pininos y fue el 15 de Enero de 1990 cuando este fenómeno tomó nombre 
propio. Con el gobierno entrante del presidente Cesar Gaviria Trujillo, la apertura 
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económica se inicia oficialmente; fue entonces cuando se solvento el conocido 
Pacto Andino compuesto por los países de Ecuador, Bolivia, Perú, Venezuela y 
Colombia. Y el G3; México, Venezuela y Colombia. 
Todo esto en aras de aprovechar la posición geográfica y estratégica de Colombia 
en América y lo que es mejor darle un toque de ciudades industriales y comerciales 
a puertos como el de Riohacha, Santa Marta, Barranquilla y Cartagena, en el mar 
caribe y Buenaventura, en el Pacífico. 
Pero el comercio exterior no registró el dinamismo que se esperaba, debido a la 
desubicación geográfica-de las ciudades industrializadas en Colombia, la falta de 
capacitación del recurso humano, como también a factores laborales, tributarios, 
normatividad económica en comercio exterior, etc. La reducción de aranceles no 
resultó en un repunte significativo en el intercambio de bienes, la cual suponía un 
representativo incremento de las importaciones de maquinaria y equipo requeridas 
en el proceso de reconversión, 
Cuando se inicio la apertura, se dijo que la reducción de aranceles, la supresión de 
la licencia previa y de los incentivos a las exportaciones serian compensadas por 
una mayor devaluación. En 1990 se cumplió esta política, pero en 1991, para 
frenar la inflación que se había acelerado desde 1987, se completo en pocos 
meses la reducción de aranceles diseñados para cuatro años, se incrementaron 
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las tasas de interés, y se revaluó el peso. Esto indujo a un ingreso de capitales 
especulativos considerable, que han seguido fluyendo al país por diversos 
mecanismos que han permitido una relativa estabilidad cambiaría. 
Uno de los términos que causó un impacto en las sociedades en desarrollo fue la 
globalización el cual puede afirmarse que los resultados económicos de ésta son 
positivos para las empresas en términos de aprovechamiento de las economías de 
escala y las reducciones de costos, como consecuencia de la estandarización y los 
encadenamientos productivos. Sin duda, ha otorgado un respiro a la dinámica 
economía mundial en la perspectiva del crecimiento. Debe observarse que, de 
otra parte, el aprovechamiento de las ventajas de países y regiones, propiciado por 
la globalización ha permitido la estabilización y reducción de los precios de muchos 
bienes de consumo sirviendo como amortiguador de los procesos inflacionarios, el 
nuevo mercado mundial se ha configurado a partir de tres grandes ejes: ASIA 
PACIFICO (Japón + EAIR + ASEAN "Asociación de Naciones del Sudeste 
Asiático-Creada el 9 de Agosto de 1967 por acuerdo de Filipinas, Malasia, 
Tailandia, Indonesia y Singapur) especializados en productos plásticos y químicos 
y AMERICA LATINA que continua ofreciendo materias primas y productos de 
extracción como Petróleo, Níquel y Hierro /6. 
11-  Revi jsta averiana, América Latina, Presente y futuro. 1992. 
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El concepto de Integración Económica, hecho realidad y puesto de moda por la 
Unión Europea, ha encontrado réplica en los países del Norte de América (USA, 
Canadá y México) agrupados en el NAFTA y por Japón y su zona de influencia. 
Se han agrupados tres grandes mercados regionales, aunque algunos autores 
proponen la existencia de cuatro, ante la importancia de los niveles de producción 
y comercio de EAIR y ASEAN. 
La competencia global ha llevado a las grandes corporaciones a cambiar sus 
estrategias multinacionales por estrategias globales en las cuales la centralización 
de la planeación, los flujos de caja (y la unidad de caja), la centralización de los 
procesos de investigación y desarrollo, el intercambio de productos entre filiales 
potenciando los esquemas de ventajas comparativas y competitivas, son el 
sustento del cambio. Todo esto ha sido posible por la tendencia mundial a la 
unificación de los gustos y costumbres de los consumidores, por la configuración 
de un estilo de vida y de un consumidor universal. 
1.2. MARCO CONCEPTUAL 
La Globalización es el resultado de hechos como la internacionalización de las 
redes de información, la tecnología, el establecimiento de un sistema de transporte 
y distribución de mercancías confiable en el ámbito mundial, la consolidación del 
sistema financiero internacional, la internacionalización y unificación de la 
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estructura productiva mundial, la integración de los mercados y el ambiente 
propicio, generado por la estandarización de las practicas empresariales y de las 
políticas económicas, monetarias y de comercio exterior'', 
Para que pueda existir las relaciones de comercio exterior, deben haber unos 
clientes activos y potenciales, lo que da origen a una estructura llamada mercado a 
demás de un acuerdo comercial llamado también compromiso bilateral o 
multilateral entre estados, cuyo objeto es armonizar los intereses respectivos de 
los nacionales de las partes contratantes y aumentar los intercambios comerciales. 
El resultado de las negociaciones de los bienes o servicios, es un precio o 
equivalencia de la moneda extranjera expresado en moneda nacional o viceversa, 
denominado tipo de cambio. El tipo de cambio obedece, o bien a un sistema de 
fijación rígida o variable por parte de la autoridad monetaria, o la resultante del 
libre juego de las fuerzas del mercado, según la política cambiaría de cada país. 
Para que pueda existir una comercialización internacional debe haber una 
integración económica, que se refiere a la reducción de barreras económicas entre 
dos o más países, con el fin de unir sectores o industrias, como si pertenecieran a 
dos o más países; pero dentro de la integración económica encontramos los 
acuerdos comerciales tales como el área de preferencias denominada la forma 
más elemental de integración, donde se conceden desgravaciones arancelarias 
17 
 Osorio Arca Cristóbal, Diccionario de Comtncio Internacional, p. 134 
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para un grupo de productos y en porcentajes variables; el área de libre comercio 
que son acuerdos entre dos o más países para eliminar las aduanas u otras 
barreras al comercio entre sí, permitiendo, al mismo tiempo, que cada país 
mantenga los aranceles frente a terceros países; la unión aduanera, que es un 
acuerdo comercial por el cual se eliminan las barreras aduaneras entre dos o más 
países y en virtud del cual los países que pertenecen a la unión, aplican un arancel 
común a las importaciones de toda otra procedencia; el mercado común que existe 
cuando a demás de la libre circulación de bienes y tarifas externas comunes, existe 
libre circulación de los factores de producción; la comunidad económica se 
caracteriza por que no solamente existe tarifa externa común, aduana común, libre 
circulación de factores, sirio que a demás, los países coordinan sus políticas 
cambiarías, fiscales, de normalización, sanitarias aduaneras y de comercio 
exterior, y la unión económica, monetaria y política que se establece es la etapa de 
integración en la formulación de políticas económicas. Supone homogeneidad en 
los países miembros, en los indicadores macroeconómicos respecto a la inflación, 
depreciación, tasas de interés, manejo monetario único, etc. 
En cuanto a las negociaciones que se realizan como resultado de la 
comercialización de bienes y servicios en el ámbito internacional que conocemos 
como comercio exterior, encargado del estudio de las relaciones comerciales entre 
las naciones, relaciones estas que se analizan en las variables macroeconómicas 
tales como las exportaciones (operación que supone la salida de mercancías fuera 
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de un territorio aduanero y que produce como contrapartida una entrada de 
divisas), la importación (aquellas mercancías que se producen dentro del territorio 
aduanero para complementar la producción domestica), la inversión extranjera-
directa, o de portafolio18. 
Todas las transacciones económicas realizadas en el mercado internacional deben 
contar con un tratado comercial o acuerdo comercial entre dos o más países que 
establecen las condiciones bajo las cuales se efectuarán los negocios, tales como 
privilegios arancelarios, modo de arreglar las quejas, condiciones de propiedad, 
etc, como también un registro sistemático, entre los residentes del país que 
informa y los residentes del resto del mundo en un tiempo especifico, lo que recibe 
el nombre de Balanza de Pago. Pero a demás debe existir un organismo regulador 
para controlar el tráfico internacional de las importaciones y exportaciones 
denominado Aduanalg  
Dado que los Estados buscan la protección de sus bienes, llevándolo a actuar 
sobre aspectos y temas concretos, siendo sus objetivos básicos lo social, lo 
económico y el fiscal, llevándolos a crear formas o maneras de identificar las 
mercancías con determinados gravámenes, con motivo de la exportación o 
pág.150. 
13 lbid., pág. 152. 
44 
importación. El texto donde se encuentran relacionados todos los derechos de 
aduana, convertido generalmente en una Ley, se denomina arancel aduanero. 
La nomenclatura o arancel contiene la enumeración de todos los productos que 
son susceptibles de ser importados o exportados. Comúnmente los aranceles se 
aplican a las importaciones, para proteger los negocios, la agricultura y la mano de 
obra de la Nación contra la competencia extranjera en todo el mercado, se 
cancelan sobre el valor C,I.F. de los productos importados. En algunos países el 
objetivo primario de un arancel consiste en aumentar las rentas o en aplicar 
represalias por las políticas restrictivas de comercio internacional de otras 
Naciones. Pero los países también toman medidas tendientes a fomentar o 
desarrollar las tendencias- á las exportaciones, las cuales se concentran en tres 
puntos básicos como son la ayuda financiera, fiscal y de garantía o seguro. 
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2. DISEÑO METODOLÓGICO 
Para la realización de este proyecto se consideró un tipo de investigación 
exploratoria, analítica y comparativa, ya que se analizó el comportamiento de las 
exportaciones colombianas en lo referente al rubro de las flores. Así como un 
estudio de factibilidad para la exportación de flores tropicales al mercado de 
Estados Unidos de América. 
2.1. SELECCIÓN Y MEDICIÓN DE LAS VARIABLES DE ANÁLISIS 
2.1.1. Variable Dependiente (y). Desarrollo económico social de la población: 
esta variable midió hasta que punto la población se beneficiaría, si la Universidad 
del Magdalena y los estudiantes, se motivaran a establecer proyectos que busquen 
el mejoramiento en la calidad de vida de la población. 
2.1.2. Variable Independiente (X). El estudio de factibilidad para !a exportación 
de flores tropicales a los Estados Unidos de América: Esta variable establece la 
investigación que realizara la extensión de la Universidad del Magdalena con la 
población, para el mejoramiento en la calidad de vida de esta. 
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2.2. DELIMITACIÓN DEL ESPACIO TEMPORAL Y GEOGRÁFICO 
El presente estudio se realizó en el Distrito Turístico, Cultural e Histórico de Santa 
Marta, ubicado a orillas del Mar de las Antillas, en el nororiente det país. Su 
cabecera municipal tiene las siguientes coordenadas geográficas 11'15'18" de 
latitud norte y 74°13'45" de latitud oeste, su altura sobré el nivel del mar varia de O 
a 5.775 metros. 
Se estudiaron las variables de las exportaciones colombianas y las importaciones 
de los Estados Unidos, en relación a las flores, en el periodo comprendido de 1994 
a 1999, para establecer la viabilidad del proyecto. 
2.3. FORMAS DE OBSERVAR LA POBLACIÓN 
Esta población se observó haciendo un diagnostico documental; en el cual se 
recopiló información de las estadísticas en las exportaciones de flores colombianas 
e importaciones de flores en los Estados Unidos de América, realizadas por el 
Departamento Administrativo Nacional de Estadísticas DANE, PROEXPORT, 
Cámara de Comercio y otros documentos como revistas especializadas en el tema. 
Para determinar los niveles porcentuales del comportamiento de la demanda de las 
flores en los Estados Unidos. 
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2.4 TÉCNICAS O INSTRUMENTOS A UTILIZAR PARA LA RECOLECCIÓN DE 
LA INFORMACIÓN. 
2.4.1. Recolección de la información. Se requirió la recolección de la 
información sobre el objeto de estudio, esta recolección se hizo a través de las 
fuentes secundaria y primaria. 
Fuentes Secundarias: La investigación se basó en textos relacionados con 
- el comercio internacional, legislación y normatividad existente en el sector, 
proyectos elaborados, archivos oficiales y datos estadísticos de entidades oficiales 
y privadas relacionadas con el comercio exterior, folletos, revistas especializadas 
de comercio internacional. 
Fuentes Primarias: Se utilizó esta fuente de recolección, puesto que para la 
investigación fue necesaria la información en forma directa. Para lo cual se 
consultó a los productores de flores ubicados en Santa Marta D.T.C.H., quienes 
suministraron información relacionada con los costos de producción. 
2.4.2. Técnicas y Procedimientos de Análisis. El análisis y procesamiento de la 
información obtenida de las diferentes fuentes, se llevó a cabo en el siguiente 
orden y procedimientos. 
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2.4.2.1. Recolección. Por este procedimiento se buscó.lrecopilar toda información 
que fue útil en la elaboración de la presente investigación. 
2.4.2.2. Codificación. Con este procedimiento se buscó cuantificar los datos que 
fueron consignados, para luego operarlos como cuantitativos. La codificación 
permitió agrupar las respuestas para poder evaluar cuales fueron las opiniones 
más sobresalientes al respecto. 
2.4.2.3. Tabulación. Elaboración las tablas ó listados que permitan la agrupación 
de los datos codificados y su contabilización. 
2.4.2.4. Procesamiento de la Información. Se procesó la información utilizando 
el programa de Excel de un sistema de computo. 
2.4.2.5. Cuadros Estadísticos. Permiten presentar los resultados finales en 
forma clara, evitando las confusiones, asegurando una fácil y rápida comprensión 
aún del lector no especializado. 
2.4.2.6. Graficación. Este procedimiento permitió resumir la información, de 
manera que se haga más comprensible la lectura de ella. 
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2.4.2.7. Proyección. Con este procedimiento se establecen las proyecciones que 
se realicen. Permitiendo de esta manera tomar decisiones en años venideros y 
tomar decisiones favorables. 
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3. ASPECTOS GENERALES DE TODA EXPORTACIÓN 
Para la realización de toda exportación es necesario conocer con anterioridad una 
serie de aspectos y definiciones que son indispensables en todo el proceso, a 
demás de las normas legales que rigen la metería y que en razón de su cambio 
continuo deben estar permanentemente actualizadas. 
3.1. TRAMITES PARA EXPORTAR 
3.1.1. Documentos Nacionales. 
3.1.1.1. Registro de Exportadores. Decreto 2685 de diciembre 28 de 1999- 
Sin perjuicio de la libertad de exportación y con miras a estimular y facilitar la 
actividad exportadora de carácter permanente se establece el registro de 
exportaciones en la Superintendencia de Comercio Exterior, entidad que lo 
reglamentará. 
Decreto 2685 de diciembre 28 de 1999, estableció el Registro de Exportadores en 
el MINCOMEX (hoy Ministerio de Comercio Exterior) para lo cual deben registrar 
su firma e inscribirse como exportadores ante esta entidad. El registro de 
exportadores estará exento de todo gravamen o derecho, 
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Para efectuar el registro como exportador (Resolución 2310/84, MINCOMEX. Art. 
1), se deberá diligenciar el formato C y M SO-006 que para el efecto suministrará 
el INCOMEX (Véase Anexo A). 
3.1.1.2. Registro de Exportaciones. Decreto 2685 de diciembre 28 de 1999—
Toda exportación requiere registro ante la Superintendencia de Comercio Exterior 
(hoy Ministerio de comercio Exterior), para obtenerlo, los exportadores deberán 
cumplir previamente con los requisitos señalados en este estatuto y con los que 
establezca la Junta de Comercio Exterior (hoy Consejo Directivo de Comercio 
Exterior). Véase Anexo B. 
El registro de exportadores puede ser: 
Registro único de exportación con reintegro. 
Registro único de exportación sin reintegro. 
Registro único de exportación sistemas especiales. 
3.1.1.3. Registro único de exportación con reintegro. Ordenado por el 
Decreto 2685 de diciembre 28 de 1999. Se tramita ante las oficinas de Registro de 
Exportación del Ministerio de Comercio Exterior y ante la aduana correspondiente. 
El registro puede ser tramitado con garantía de reintegro de divisas o con reintegro 
anticipado (Véase Anexo C). 
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3.1.1.4. Registro único de exportación sin reintegro. Sirve para las 
exportaciones de muestras y de productos nacionales en cantidades no 
comerciales. 
3.1.1.5. Registro único de exportación sistemas especiales. Se utiliza en 
desarrollo de los contratos de importación (Plan Vallejo). 
A partir de la Resolución 4374 de 1979 de la Dirección General de Aduanas, el 
formulario único de exportación sirve simultáneamente de registro y manifiesto de 
exportación. En la actualidad, los registros de exportación que amparan productos 
distintos al café, tienen -una validez para su utilización de 90 días contados a partir 
del día siguiente al de su aprobación por el Ministerio de Comercio Exterior 
prorrogables hasta por 60 días calendarios a partir de la fecha de vencimiento por 
razones justificadas. 
3.1.1.6 Modificación de registros de exportación, Forma CE141, Se utiliza 
para modificar determinados datos en un registro de exportación ya aprobado 
(Véase Anexo D). 
3.1.1.7 Garantía de Reintegro. Forma CE 191, dispuesta por el Decreto 2685 de 
diciembre 28 de 1999 que compromete al exportador a reintegrar las divisas de las 
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exportaciones en plazos fijados por el Gobierno. La garantía puede ser personal o 
bancaria con cláusula penal. 
3.1.1.8 Certificado de reintegro. Emitido por el Banco de la República para 
comprobar los reintegros de divisas efectuados por los exportadores, sirve para 
cancelar la garantía de reintegro. (Véase Anexo E). 
3.2. TRATAMIENTO ARANCELARIO EN ESTADOS UNIDOS 
Toda mercancía que ingresa a los Estados Unidos esta sujeta a arancel o esta 
exenta de ellos, se - puede imponer derechos Ad Valorem, específicos o 
compuestos. Los derechos Ad Valorem que son los más comunes, equivalen a 
un porcentaje del valor de la mercancía, los derechos específicos se aplican por 
unidad de peso o de otra cantidad. 
Los derechos compuestos representan la combinación de los derechos Ad 
Valorem y de los específicos. 
Cada Estado es autónomo para determinar la tasa de impuesto a las ventas, es 
decir que depende del Estado de ingreso la tarifa establecida, sin embargo la tarifa 
promedio es del 6% sobre el valor de la mercancía. 
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Los derechos de importación varian dependiendo de la clasificación arancelaria 
prevista en el Harmonized Tariff Schedule of the States (HTSUS) para el 
producto. Por lo tanto, para determinar correctamente el monto de los derechos el 
producto debe clasificarse apropiadamente bajo el (HTSUS). 
A continuación se especifican las tarifas que tiene derecho el producto proveniente 
de Colombia según el servicio de aduanas de los Estados Unidos: 
ATPA (Ardean Agreement) 
Incluye a Colombia 
Tasa Ad Vaiorem 0% 
Tasa especifica $0 
Pharmaceutical Agreement Preference 
(Acuerdos de preferencias farmacéuticas) No elegible 
Los productores de las flores entran a Estados Unidos con 0% de arancel, bajo la 
Ley de Preferencias Arancelarias Andinas (ATPA), el cual consiste en un 
componente comercial del programa de la "Guerra contra las Drogas", que el 
expresidente estadounidense George Bush expidió en 1991. Al año siguiente 
esta Ley se hizo efectiva cuando el mismo presidente Bush designó a Colombia y 
Bolivia como Beneficiarios del ATPA. 
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Luego el privilegio fue extendido a Ecuador y Perú por el presidente Bill 
Clinton, pero Colombia es, sin dudas, el país que más se ha beneficiado con el 
acuerdo de preferencias arancelarias, aunque estos dos países superaron las 
expectativas. 
Uno de los principales objetivos del ATPA fue el de fomentar alternativas para 
sustituir el cultivo y producción de drogas ilícitas. La salida fue ofrecer mayor 
acceso al mercado estadounidense para diferentes productos de la región. Este 
mayor acceso se garantiza en la Ley a través de la eliminación barreras 
arancelarias para alrededor del 80% del universo arancelario colombiano, y a 
través de normas de origen menos restrictivas que las que se aplican al Sistema 
General de Preferencias Arancelarias (GSP) y otros acuerdos comerciales 
suscritos por Estados Unidos. 
Al amparo de esta Ley y de acuerdo con los datos de la Comisión Internacional de 
Comercio de Estados Unidos (USITC), ingresó con desgravación plena del 100%, 
un 15% en promedio del valor exportador de Colombia a ese país, entre 1997 y 
1999. También se estima que Colombia exportó a Estados Unidos con 
desgravación parcial del 20%, un 0,55 correspondiente a confecciones de cuero, 
para una cobertura total del 15.5%, es decir, unos 853 millones de dólares en el 
último año. 
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Otros productos como el azúcar, preparaciones de conservas de pescado, 
artículos de joyería y sus partes de metales, baldosas y losas de cerámicas y 
polímeros de cloruro de vinilo, también hacen parte de los sectores de ventas 
dinámicas en el exterior. 
Los impuestos fiscales que deben pagar los productos de floricultura en los 
mercados de exportación, son en su mayoría los mismos que paga cualquier país 
al ingresar sus productos. En consecuencia el exportador colombiano no esta en 
desventaja. 
3.2.1. Preferencias-Arancelarias. Son tres las preferencias arancelarias 
otorgadas por el ATPA: 
d.> Franquicia Aduanera Total. Es una preferencia arancelaria del 100 % para la 
mayor parte del universo arancelario de Estados Unidos, pues tan solo 1.556 
partidas arancelarias a ocho dígitos se encuentran excluidas del ATPA. Sin 
embargo, existe posiciones que cuentan con la preferencia del 100 % en razón al 
Sistema Generalizado de Preferencias, SGP y con el ATPA. En estq caso, 
actualmente los productos con tal característica ingresan bajo la franquicia del 
ATPA pero en una eventual eliminación de tal preferencia, continuarían ingresando 
con franquicia total bajo el SGP. 
57 
Reducción Arancelaria. 51 partidas arancelarias (a ocho dígitos) presentan 
una reducción máxima del 20 % para los países beneficiarios del ATPA, la cual 
incluso se extiende a los países de la Cuenca del Caribe (CBI). Los artículos que 
se acogen a esta preferencia son los de manufacturas de cuero, guarnicionería y 
talabartería, de viaje, bolsos de mano, manufacturas de estantería o de cestería, 
así como prendas y complementos de vestir, 
z) Acceso con franquicia para algunas sub-categorías de productos. En este 
caso, algunos productos pueden tener tratamiento arancelario preferencial. No 
obstante, existen productos que no están cobijados por la Ley, tales como textiles y 
confecciones sujetos a acuerdos textiles, calzado, excepto de caucho o plástico 
con tiras y calzado desechable, atún preparado o conservado, petróleo y sus 
derivados, relojes, ciertos azucares y ron. 
La Ley de Preferencias Arancelarias Andinas no incluye limitaciones cuantitativas a 
las exportaciones de productos originados de los países beneficiarios (Véase 
Cuadro 1 y 2). 
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Cuadro 1. Principales productos ATPA 
(Millones de dólares) 




Flores 359.670 360.626 343.127 0% -5 Vo 
Azúcar de caña 44.442 16.617 28.246 -63% 70% 
Metales preciosos 65.696 48.149 56.649 -27% 18% 
prep... con pescado 1.860 2.735 8.875 47% 224% 
Artículos de joyería y sus 
partes de metal preciosos 6.189 6.539 7.957 6% 22% 
Baldosas y lozas de cerámica 4.700 4.105 5.438 -13% 32% 
Polímeros de color de vinilo 2.520 1324 10.222 32% 207% 
Total ATPA [ 652.304 718.732 828.677 
uente: DANE, Cálculos Ministerio de Comercio 
Cuadro 2. Exportaciones totales de Colombia a EE.UU. 
(Millones de dólares) 
1997 1998 1999 
Total Exportado 4.614,8 4.641,7 5.882,6 
Con ATPA 652,7 719,0 829,1 
ATPA/arancel reducido* 26,1 25,8 23,5 
Libre 2.113,9 1.822,9 2.538,8 
Otros** 132,3 171,8 272,4 
Con arancel 1.689,8 1.702,8 2.219,3 
*Reducción de 20% sobre arancel 
**Exportaciones inferiores a US$ 1.200 
:DAN E, Cálculos Ministerio de Comercio 
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3.2.2. Incentivos en Colombia. 
3.2.2.1. CERT-Certificado de Reembolso Tributario. Con el ánimo de 
fomentar y diversificar las exportaciones, el Gobierno Nacional diseñó una serie de 
mecanismos que estimulan y favorecen el sector exportador, los cuales se han 
clasificado en beneficios e incentivos internos y externos. Estos últimos los 
obtiene Colombia a través de acuerdos, convenios o tratados internacionales. 
Los incentivos internos, por su parte, se han convertido en los principales 
instrumentos de promoción al comercio exterior y están divididos en siete 
categorías: incentivos fiscáles, arancelarios, financieros y cambiarios, los que 
otorgan las Sociedades de Comercialización Internacional y servicios de promoción 
de las exportaciones. 
Los incentivos fiscales se ofrecen a través del Certificado de Reembolso Tributario 
(CERT) y los impuestos indirectos. El CERT consiste en la devolución de la 
totalidad o de una porción de impuestos indirectos u otros impuestos cancelados 
por tos exportadores, dentro del proceso de producción o comercialización de los 
productos objeto de exportación. 
Estos certificados son títulos emitidos al portador, libremente negociables los 
cuales pueden utilizarse para el pago de los impuestos sobre la renta y los 
60 
complementarios, gravámenes arancelarios, impuestos a las ventas y retención en 
la fuente. 
El CERT es otorgado por niveles porcentuales sobre el valor FOB de exportación, 
únicamente sobre el valor agregado nacional y de acuerdo al mercado de 
exportación. Las exportaciones de flores secas, tienen un nivel de CERT del 
2,5%, excepto las exportaciones realizadas con destino a los mercados de los 
países miembros del Grupo Andino. Las flores y capullos cortados frescos tienen 
un nivel de CERT de 2,5% excepto las dirigidas a Estados Unidos, Puerto Rico, 
Panamá, Antillas Holandesas, que no tienen derecho al CERT. 
3.2.2.2. Incentivos Arancelarios. Los incentivos arancelarios se otorgan a 
través de sistemas especiales de importación y exportación, Plan Vallejo y de las 
Zonas Francas. El Plan Vallejo es un instrumento de apoyo a las exportaciones 
colombianas mediante el cual las personas naturales o jurídicas (productores, 
exportadores y comercializadores) pueden solicitar autorización para importar 
materias primas e insumos, bienes intermedios, repuestos, maquinarias y equipos 
para ser utilizados en la producción de bienes destinados a la exportación. 
Esta autorización es otorgada por la Dirección General de Comercio Exterior del 
Ministerio de Comercio Exterior, departamento que hace poco asumió las 
funciones del INCOMEX, 
61 
Las Zonas Francas, por su parte son áreas delimitadas del territorio nacional, a las 
cuales se le aplica un régimen especial en materia aduanera, tributaria, cambiaria, 
de inversión de capitales y de comercio exterior. El objeto principal es el de 
promover proyectos industriales de bienes y servicios, de servicios turísticos o de 
investigación tecnológica, para la producción de bienes o servicios, destinados 
primordialmente a mercados externos y de manera subsidiaria al mercado interno. 
3.2.2.3. Créditos de fomento a las exportaciones — BANCOLDEX. 
Consistente en el ofrecimiento de servicios financieros que satisfagan 
oportunamente las necesidades del mercado, con el fin de impulsar el comercio 
exterior colombiano y en particular la expansión sostenida de las exportaciones. 
Esta misión ha sido encomendada al Banco de Comercio Exterior Colombiano 
BANCOLDEX, que es una sociedad de economía mixta vinculada al Ministerio de 
Comercio Exterior. BANCOLDEX ofrece al empresario colombiano líneas de 
crédito bajo diferentes modalidades en dólares y en pesos, a través de un Banco 
Intermediario. 
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4. ANÁLISIS DE MERCADO 
La exportación hacia los Estados Unidos puede ser un proceso largo y complicado, 
sin embargo, la exportación resulta más fácil cuando se cuenta con conocimientos 
fundamentales del mercado y de los reglamentos vigentes. 
Como paso inicial las empresas deben aprovechar las diferentes formas de ayuda, 
propuestas tanto por el sector público como el privado; así mismo, los empresarios 
deben aprovechar los programas de asistencia ofrecidos por los respectivos 
gobiernos y también por las cámaras de comercio, asociaciones de exportación e 
instituciones financieras. 
El análisis del mercado es fundamental para averiguar la demanda que existe para 
un producto o servicio, para identificar mercados específicos por región, tipo de 
comprador y para determinar cuales son los competidores nacionales y 
extranjeros. 
La información básica sobre el comercio en Estados Unidos, puede indicar en 
donde existe la demanda para determinados productos importados y cual es el 
potencial para los exportadores. Estas estadísticas sirven para identificar los 
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países que compiten actualmente en el mercado norteamericano. Los datos del 
censo pueden servir para identificar clientes y regiones geoaráficas donde están 
concentrados los mismos. 
La información sobre comercio, igual que precios e información demográfica, se 
encuentra disponible en bancos de datos, en líneas tales como el Banco Nacional 
de Datos Comerciales del Gobierno de EE.UU. y el Servicio de Información sobre 
Comercio Internacional de la Organización de EE.UU., las firmas asesoras 
especializadas en estudios de mercado pueden preparar informes detallados 
según las necesidades de un exportador determinado, pero sus servicios son 
normalmente caros. 
4.1. TENDENCIAS DEL MERCADO 
Hoy en día son muchos los clientes que buscan productos nuevos y diferentes a 
los que tradicionalmente 5e encuentran en el mercado floral. Ante este reto se 
están descubriendo variedades florales exóticas y que resultan muy atractivas en 
los mercados norteamericano y europeo. 
El mercado de flores de los EE.UU. es 
 uno de los más grandes del mundo, y es 
atendido en su parte por productores de otros países, es decir, tiene un alto 
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componente de importaciones dentro de las cuales la participación de Colombia es 
de tendencia creciente. 
Es importante resaltar que las últimas tendencias del mercado de los EE.UU., 
indican las preferencias del consumidor de ese país, a productos novedosos, 
exóticos o en general que se salgan de lo común, lo cual representa una gran 
oportunidad para la introducción de productos como flores tropicales, las cuales 
responden a esas preferencias. 
4.2. OFERTA 
De acuerdo a información suministrada por los cultivadores de especies tropicales 
"exóticas" el mercado estadounidense esta siendo abastecido por Hawai y algunos 
países centroamericanos como Jamaica y Costa Rica. Podemos añadir que este 
mercado se encuentra insatisfecho, ya que la oferta no es la suficiente para cubrir 
la demanda. A pesar que el mercado de flores tropicales esta creciendo 
rápidamente, nunca este reemplazará al de las flores tradicionales a menos que los 
costos de exportación sean reducidos sustancialmente. La situación actual limita 
su uso y el número de consumidores; un arreglo floral con flores tropicales, 
cuesta en promedio US$80.00, mientras que con flores convencionales US$30.00 
en promedio. 
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Las razones principales por las cuales estas flores tienen acogida en el mercado 
estadounidense son: 
La larga duración (de 2 a 3 semanas) de las especies tropicales. 
Se encuentran disponibles todo el año. 
Los colores son muy variados y se imponen de acuerdo a la estación y/o a la 
ocasión. 
Su posición erecta y péndula brinda una forma moderna y nueva para los 
diseños o arreglos florales con una apariencia flotante. 
La promoción realizada por los productores Hawaianos y Jamaiquinos a través 
de revistas, afiches, publicaciones, magazines y convenciones. 
Su gran diferencia con las flores tradicionales, las hace más atractivas por su 
originalidad. 
Todas estas razones hacen pensar que EE.UU. es 
 un mercado objetivo para el 
exportador colombiano, siempre y cuando se logren optimizar y reducir los costos 
de producción y transporte, de manera que se puedan alcanzar niveles de precios 
competitivos con los países como Jamaica, Costa Rica y Hawai, dada su posición 
ventajosa por su cercanía, 
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4.3. MERCADO NACIONAL 
Si la información es escasa a nivel internacional, a nivel nacional los datos son 
inexistentes, ya que nadie ha reportado un estudio serio sobre el mercado de flores 
y productos tropicales. 
Recientemente se creo ASOTROPICALES, quienes han iniciado una recopilación 
de la información a través de encuestas sobre áreas y especies cultivadas en 
Colombia. Por otro lado la Secretaria de Agricultura de Antioquia, en asociación 
con la Universidad de Antioquia, se encuentran elaborando una encuesta con el fin 
de iniciar un verdadero censo de productores de flores y follajes tropicales a nivel 
internacional, con el fin de conocer el verdadero estado de este producto a nivel 
nacional. 
Los productores locales se encuentran cultivando y comercializando a nivel local y 
regional su producción, la cual esta dirigida principalmente a hoteles y floristerías 
de las ciudades de la Costa Atlántica. 
4.4. MERCADO INTERNACIONAL 
El comercio internacional de productos floricultores es un negocio en crecimiento y 
permanecerá así, si hay un consenso acerca de la necesidad de mantener los 
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estándares de buena calidad, no solo desde el punto de vista de la apariencia 
externa, sino también interna, es decir, de las condiciones fisiológicas que 
garanticen su calidad y buena apariencia física. 
Respecto a la variedad de flores tropicales "Heliconia", existe la HSI (Sociedad 
Internacional de Heliconias) que agrupa a cerca de 500 miembros de todos los 
países del mundo interesados y motivados por la investigación, desarrollo, cultivo y 
comercialización de estas variedades, dicha sociedad cuenta con un directorio de 
sus miembros y un boletín informativo, donde se pueden obtener datos, resultados 
y experiencias de los diferentes cultivadores, productores y comercializadores, a 
demás de la información -sobre eventos, reuniones y ferias. Los principales 
productores son Costa Rica, Jamaica, Guayana, Eci..iador, EE.UU. (Hawai, Florida 
y California), Costa de Marfil, Kenia, Indonesia, Tailandia, Malasia, Taiwán, 
Australia y en menor escala Singapur e India. 
4.5. EL MERCADO DE EE.UU. 
El mercado estadounidense lo iniciaron hacia los años cuarenta, productores de 
ese mismo país, con cultivos situados cerca de los grandes centros de consumo 
como Boston y Nueva York. Más tarde, con el desarrollo de la aviación comercial 
que permitía rápidos desplazamientos de la flor, trasladaron sus cultivos a ¡os 
estados de Florida, Colorado y California, en donde todavía subsisten algunos. Se 
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calcula que la producción total de EE.UU. puede representar la mitad del mercado 
y las importaciones a ese país se concentran en rosas, crisanterios, Clavel y 
Pompón. 
Dentro de las preferencias del consumidor de flores de los EE.UU., ocupan un 
lugar preponderante las rosas, que representan el 34% del consumo total, sigue el 
clavel con un 19%; como se aprecia estas dos variedades absorben un 53% del 
total consumido. El mini clavel ocupa el 9% y crisanterios el 2% y otras variedades 
representan el 36%, dentro de las cuales se encuentran las flores tropicales. 
Como se anota anteriormente, los empresarios Colombianos, aprovechando sus 
ventajas competitivas y su excelente ubicación geográfica, poco a poco 
desplazaron a los productores estadounidenses. Geográficamente Colombia se 
encuentra cercana a mercados estadounidenses como California y Miami. El 
crecimiento del mercado de las flores frescas cortadas provenientes de Colombia 
fue facilitado por el desarrollo de veloces y confiables entregas interoceánicas y de 
una sofisticada tecnología en la infraestructura de recibimiento de flores en el 
aeropuerto internacional de Miami. 
El resto de las exportaciones de flores Colombianas se dirige hacia países de la 
Unión Europea. El Reino Unido importa el 49% del total de las exportaciones de 
flores restantes, Alemania el 9%, España el 10% y Holanda el 13%. La industria 
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de flores colombianas ha tenido una agresiva búsqueda de nuevos clientes, hasta 
el punto que actualmente el 8% restante esta dirigido a otros 34 países. 
El mercado estadounidense de hoy se caracteriza por la existencia de una gran 
cantidad de intermediarios, que encarecen el producto en forma notable. Se 
estima que el precio de venta al público de una docena de rosas, en el día de San 
Valentín puede alcanzar US $60 y el exportador colombiano apenas recibe US $3 
y US $3,60 por docena. 
El mercado de flores de los EE.UU. por razones climáticas, en parte, y por la 
tendencia cultural de enviar flores en fechas especiales como lo son las fiestas de 
San Valentín, Día de las Madres, Navidad, tienen su mayor consumo en los 
meses de Febrero, Mayo y Diciembre; y bajas ventas en Julio, Agosto, siendo el 
mes de Septiembre el de más bajo nivel de ventas. 
4.6. VENTAJAS COMPETITIVAS 
Dentro de las ventajas competitivas de la comercialización de flores tropicales, 
podemos citar: 
Sus atractivos colores y variedad las hacen diferentes a las tradicionales. 
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Menores inversiones de infraestructura, especialmente en la tierra o en la 
adquisición de estas. 
Preferencias arancelarias (Convenio ATPA). 
Mayor diversidad en colores y variedades frente a los otros países como Costa 
Rica, JamaiCa y demás países exportadores. 
Los cultivos son auto proveedores (generan sus propias semillas). 
4.7. DESVENTAJAS DEL PRODUCTO 
Podemos Destacar como desventajas del producto las siguientes: 
Su volumen y peso incrementan el costo de transporte y dificultan su 
manipulación. 
• La forma de sus pétalos alberga muchos insectos. 
El tamaño constituye otro factor que es necesario tener en cuenta, ya que 
algunas especies por su exuberante tamaño no son el tipo de flores para un amplio 
71 
y permanente consumo domestico, lo que limita ampliamente su comercialización y 
mercadeo. 
La falta de unificación en los nombres de las especies comerciales, debido a la 
gran variedad de estas tanto en colores como en tamaño, lo que dificulta su buen 
lenguaje entre productores y consumidores. 
4.8. COMPETENCIA 
A nivel nacional, se conocen de cultivos en los Departamentos de Meta, Valle, 
Bolívar, Tolima y el Magdalena. A nivel internacional encontramos que en Hawai, 
Costa Rica y Jamaica, se están desarrollando muchas investigaciones. A demás 
incluyendo a Hawai y Puerto Rico, venden parte de su producción en el territorio 
continental estadounidense. Dicha producción no alcanza a cubrir la creciente 
demanda. 
Hawai es el principal proveedor de Heliconias y flores tropicales para el consumo 
norteamericano; no obstante frente a ellas se tiene la ventaja de unos bajos costos 
de producción y la necesidad de menores inversiones, especialmente en la tierra, 
en razón a que en Hawai por su vocación turística y hotelera, tiene una alta 
valoración de los bienes raíces. 
72 
Costa Rica, Ecuador y Jamaica son los principales competidores que se tienen que 
afrontar con bajos costos de producción. El mercado internacional es de alta 
exigencia en la calidad, cantidad y continuidad del suministro; de ahí depende en 
gran medida la permanencia del productor y comercializador en dicho mercado, 
Norteamérica representa una buena opción de venta para Colombia, aunque la 
competencia allí es muy fuerte, ya que Hawai, Costa Rica y Jamaica nos llevan la 
delantera en conocimientos técnicos y científicos, experiencia en el mercado y 
costos de transporte por la proximidad de los centros de distribución y venta. Sin 
embargo es factible considerar este país para el envío de productos nuevos, 
tecnificados y mejoradoS., utilizando la biotecnología para la producción masiva, 
mejoramiento y producción de nuevas variedades. 
4.9. IDENTIFICACIÓN DEL PRODUCTO A EXPORTAR 
Flores tropicales de las variedades GINGER, HELICONIAS, ANTORCHAS, 
MARACAS y ANTURIOS. 
4.9.1. Capacidad de producción para exportar. 
GINGER 6048 unidades de flor cortada mensualmente 
HELICONIAS 268.8 unidades de flor cortada mensualmente 
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ANTORCHA 1300 unidades de flor cortada mensualmente 
MARACAS 6860 unidades de flor cortada 
ANTURIOS 864 unidades de flor cortada 
Para un total de 1.224 docenas mensuales y 14.688 docenas anuales. 
4.9.2. Documentación requerida para la entrada del producto. 
Declaración de importación FWS (Fish and Wildlife Service) Forma 3- 177, 
original y 3 copias ( si el producto es considerado como especie en extinción). 
Permiso de importación FWS ( si el producto es derivado de alguna especie en 
peligro de extinción). 
Permiso o certificado requerido por CITES ( Convention on International Trade 
in Endangered Species), ESA ( Endangered Species Act) y cualquier otra 
regulación aplicable al producto (si el producto es derivado de alguna especie en 
peligro de extinción). 
Certificado de exportación, origen, sanitario, inspección y cualquier otra 
condición del país de origen o de exportación que sea requerido por aduanas FWS 
o la USDA. 
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Copia de guía aérea o del documento de embarque. 
Copia de factura (factura pro forma sí el envío es no comercial) 
4.10. DETERMINACIÓN DEL PRECIO 
La preparación de un producto para competir en el mercado norteamericano va 
más allá del cumplimiento mínimo de los reglamentos, a demás, es necesario que 
sea posible producir, transportar y entregar el producto a tiempo y venderlo a un 
precio competitivo. También debe ser de una calidad incomparable o superior al 
producto de otros proveedores y responder a las exigencias del comprador en 
cuanto a su diseño y empaque. 
Es importante obtener información sobre el precio corriente para asegurar que el 
precio del producto pueda competir en el mercado. El precio del producto al 
consumidor extranjero lo constituye la suma de los costos de producción y 
distribución, siendo este último el que representa mayor valor para algunos 
productos. 
4.10.1. Precio interno. A nivel regional de la Costa Atlántica, el precio interno 
promedio de venta es: 
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• Maracas $ 5.500 por docenas 
• Wagneriana 5.000 por docenas 
• Antorcha 5.500 por docenas 
• Ginger 5.000 por docenas 
• Anturios 6.000 por docenas 
.11. COMERCIALIZACIÓN Y DISTRIBUCIÓN 
Al inicio de la industria Colombiana de flores, se presentaron algunos problemas en 
la exportación y venta de las flores, en especial en Estados Unidos, razón que 
llevo a algunos cultivadores a integrarse verticalmente y establecer compañías 
importadoras, sobre todo en Miami. De esta forma la compañía en el país de 
destino se encarga de todas las actividades que tengan relación con la importación 
y venta a mayoristas o a otros agentes del canal de distribución. 
Otras empresas han hecho acuerdos con importadores en EE.UU. y Europa, que 
comercializan la totalidad de su producto. Sin embargo un buen número de 
pequeñas empresas no cuentan con un canal de distribución directo y ofrecen su 
producto a los importadores en el país de destino en un mercado abierto. 
Se dice que estas empresas tienen vendedores informales en ciudades como 
Miami y Nueva York, que ofrecen la misma mercancía a varios importadores con lo 
cual crean una ilusión de sobre oferta que presionan los precios a la baja. 
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En general, la información que tienen los cultivadores sobre oferta y demanda 
futura de las flores es muy precaria o inexistente; siembran las flores más por 
intuición que por análisis serios de mercado, como resultado, continuamente se 
generan problemas de sobreoferta y/o escasez en ciertas variedades de producto. 
Para colocar un producto en el mercado norteamericano existen varias opciones: 
Contratar un corredor o un agente de ventas que represente al exportador, 
normalmente sobre la base de comisión. 
Utilizar los servicios de un distribuidor, quien compra la mercancía del 
exportador y la revende, normalmente con derechos exclusivos. 
Venta directa al consumidor, mediante sucursal establecida en EE.UU., para 
canalizar las importaciones y promover las ventas. 
Venta a las comercializadoras internacionales, las cuales se encargan de todo 
el proceso de comercialización. 
La determinación de la modalidad de la distribución depende de los costos, de la 
oportunidad y de los servicios que se requieren para asegurar una venta. 
Actualmente se realiza la venta de la producción de flores tropicales directamente 
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por los propietarios con los diferentes hoteles y floristerías locales y regionales del 
país, 
4.11.1. Distribución Física Internacional. La Distribución Física internacional 
(DEI), es la herramienta que permite conocer las operaciones y costos en que 
incurre un bien o servicio una vez producido, hasta colocarlo en el sitio señalado 
por el comprador, en condiciones óptimas de calidad, tiempo y precio. 
La gestión de DFI involucra el conocimiento y control de un sin número de 
actividades y elementos como son el transporte interno e internacional, los 
sistemas de empaque, los- manejos y almacenamiento, que tienen a demás una 
incidencia importante en los precios de venta, por lo que deben ser evaluados 
permanentemente por el exportador y otras, como son las deficiencias en 
infraestructura y controles que escapan a su actividad y control, pero que deben 
afrontarse para minimizar el impacto en los precios de venta internacional. 
La modalidad de transporte que impera en la exportación de flores es la aérea, en 
razón a su naturaleza y términos de entrega. Por esta razón el factor tiempo 
reviste una especial importancia, circunstancia que determina la necesidad de 
controles de temperatura, los tiempos de tránsito, las frecuencias, los itinerarios, el 
factor de cumplimiento e idoneidad de los transportadores, los transbordos, el 
tiempo de los procesos aduaneros en Colombia y en el país de destino, las 
condiciones de infraestructura, etc. 
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4.12. EMPAQUE Y ETIQUETEADO 
Los pasos que se deben seguir para un buen empaque y embalaje son: 
Usar una caja corrugada, en caso de usar caja de cartón. Usar una caja nueva 
lo suficientemente grande para que quede espacio para el material de protección 
alrededor de todo el contenido. 
Proteger el contenido. Envolver cada articulo por separado. Mantener los 
artículos frágiles lo mas separado posible entre si, de las esquinas y de los lados 
de las cajas. Esto reduce la probabilidad de que se dañen. Es importante 
amortiguar apropiadamente los contenidos de su empaque. La razón de esto es 
que los impactos y vibraciones recibidas en la parte de afuera de la caja durante el 
proceso de envío pueden pasar al contenido. 
Un material apropiado de amortiguación combinado con un envase exterior fuerte 
protegerán el envío. Una amplia variedad de materiales puede ser utilizada para 
amortiguación y protección. Estos incluyen: 
Plástico con burbujas de aire. 
Bolitas o trocitos de poliestireno extendido (icopor). 
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Espuma amoldada (una espuma que se comprime y forma moldes protectores 
alrededor del contenido). 
Divisiones de cartón corrugado. 
Papel (papel fuerte de embalajes o papel periódico arrugado). 
Usar suficiente material de amortiguación para asegurarse de que el contenido no 
se pueda mover fácilmente cuando se sacuda la caja. Varios centímetros de 
material de amortiguación alrededor del contenido deben ser suficiente. 
3. Cerrarlo firmemente: Cerrar los paquetes adecuadamente es tan importante 
como proteger el contenido correctamente. Para cerrar una caja con firmeza, se 
debe usar una cinta adhesiva fuerte de cinco centímetros o más de ancho como 
las descritas a continuación: 
Cinta adhesiva de plástico sensible a la presión. Generalmente, esta es la cinta 
adhesiva más fácil y conveniente de usar. Es versátil porque adhiere sin agua y 
se puede pegar en varias superficies y configuraciones. 
Cinta adhesiva de papel para uso con agua. Utilizarla de por lo menos 75cm 
de ancho. Aplicar tres tiras en la parte de arriba y debajo de la caja. 
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Cinta adhesiva reforzada para uso con agua. Esta es similar a la cinta adhesiva 
normal de papel, excepto que se le han añadido fibras de refuerzo para aumentar 
la resistencia. La ventaja de la cinta adhesiva reforzada es que solo necesita 
utilizar dos tiras en las junturas del medio, en contraste con las seis utilizadas con 
la cinta de papel. No se recomienda utilizar cinta de papel "masking tape" o cinta 
adhesiva transparente de celofán. Estas cintas adhesivas no proveen la resistencia 
necesaria para mantener los paquetes cerrados firmemente. 
No utilizar cordel o envolver la caja en papel, pues estos pueden rasgarse con 
el equipo automatizado, resultando en perdidas de la información acerca de la 
dirección o contenido del paquete. 
Para el caso de las GINGER se utiliza cajas de cartón de 1.10 m X 40 cm de ancho 
x 20cm de alto. Así como también un colchón de periódico cortado al interior de la 
caja para evitar que la flor se maltrate. 
El producto es protegido con plástico perforado. Por caja se embalan 10 docenas 
de flores cortadas. 
Para las HELICONIAS, las normas de empaque utilizadas son las mismas que las 
usadas con las GINGER, pero la cantidad de unidades de HELICONIAS 
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empacadas, depende del numero de braquias que cada flor tenga. Normalmente 
se empacan cinco docenas de flores por caja. 
En el caso de las ANTORCHAS, se Utiliza las mismas técnicas de empaque de la 
GINGER 
Las MARACAS, utilizan el mismo sistema de empaque de las variedades de 
GINGER Y ANTORCHAS 
En el caso de los ANTURIOS, se utiliza el mismo tipo de empaque que se usa 
para las variedades antes descritas. 
4. Utilizar etiquetas apropiadas para asegurar que la entrega se haga 
adecuadamente, hay que tener en mente los siguientes puntos importantes 
cuando se le ponga las direcciones a los paquetes: 
Siempre incluir el código postal del consignatario con la dirección completa. 
Cuando el destino sea un apartado local rural, incluya el numero de teléfono del 
consignatario en la etiqueta. 
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No se debe colocar la etiqueta sobre una juntura o cierre y tampoco encima de 
la cinta adhesiva. 
Siempre incluir la dirección de retorno completa, incluyendo el código postal y la 
dirección postal completa. 
Para mas protección, colocar un duplicado en la etiqueta o algún papel que 
contenga la dirección adentro del paquete. 
4.12.1. Etiqueteado. El Código Federal de Regulaciones de los Estados 
Unidos requiere que el pais- 
 en el que se produjo o manufacturo el producto este 
claramente señalado en el envase, como "Lugar de Origen". Esta declaración se 
puede localizar en cualquier lado excepto en la base del envase. 
Cualquier producto destinado a la comercialización dentro del territorio 
norteamericano debe llevar las etiquetas en Ingles. Específicamente para los 
productos alimenticios el Código General de los EE.UU., requiere que todo 
producto alimenticio contenga un nombre común o usual que lo describa en el lado 
o cara principal del envase. 
El siguiente es el listado de requisitos que se deben tener en cuenta en las 
etiquetas: 
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La denominación del producto debe estar localizada en el tercio superior del 
panel principal, aparecer en forma visible y prominente en comparación al nombre, 
marca y denominación del producto. 
Declaración del contenido neto del envase que debe hacerse usando los dos 
sistemas de medida: el sistema métrico decimal y el sistema ingles. Ejemplo: NET 
VVT 1O/4 OZ (305 g) 
Es necesario también que el nombre y dirección de la compañía responsable del 
producto en los Estados Unidos junto con el Código Federal de Regulaciones de 
los Estados Unidos sean-declarados en la etiqueta. 
El nombre y la dirección del productor, empacador o distribuidor deben cumplir los 
siguientes requisitos: 
La declaración debe incluir la calle, ciudad, país y código postal. En el caso de 
una corporación el nombre real debe ser utilizado con las abreviaciones 
permitidas. 
El tamaño mínimo permitido es de 1/16 de pulgada lo que equivale a 2.1 mm. 
El propósito de esta información es tener un contacto presente para cualquier 
información adicional, comentario o problema con el producto en cuestión. 
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4.12.1.1. Otros aspectos a tener en cuenta en el etiqueteado. Idiomas.- El 
Código Federal de Regulaciones de los Estados Unidos exige que si alguno de los 
seis componentes principales aparece en un segundo idioma (castellano, francés, 
italiano, etc.) , todos los elementos deberán aparecer correctamente declarados en 
ingles y en el segundo idioma. 
Código de Barras I Universal Product Code (UPC).- El código de barras aceptado 
en los Estados unidos es el Universal Product Code (UCP). Es importante 
destacar que el propósito del código de barras es única y exclusivamente 
comercial (control de inventarios). El gobierno no interviene en aspectos 
comerciales de este tipo. - 
Productos envasados al vacío, 
Productos no refrigerados, 
Productos que han recibido calor durante su proceso de producción y 
Alimentos de naturaleza no ácida. 
4.13. CONDICIONES GENERALES DE ACCESO DESDE COLOMBIA 
Los grandes flujos y el dinamismo del comercio de nuestro país con Estados 
Unidos, han estimulado el desarrollo de una completa gama de servicios marítimos 
y aéreos. 
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Miami es sin duda el principal punto de acceso y redespacho de carga al territorio 
americano, así como de transito a otros lugares del mundo. 
De este y otros puntos como Nueva York, Houston, Los Ángeles, la carga es 
trasladada a ciudades del interior vía aérea, terrestre, ferroviaria o por vías de 
navegación interior. 
Puertos de entrada, los grandes flujos y el dinamismo del comercio de Colombia 
con Estados Unidos, han estimulado el desarrollo de una completa gama de 
servicios marítimos y aéreos, registrándose posibilidades para la movilización de 
todo tipo de carga. 
En cada una de estas modalidades de transporte, la oferta hacia la costa es más 
amplia, que aquella hacia el oeste. Miami, es, ciertamente, el principal punto de 
acceso y redespacho de carga al territorio americano, así como también, lugar 
de tránsito, para exportaciones cuyo destino final es Canadá, Europa, Asia y el 
Lejano Oriente. 
De este y otros puntos como Nueva York, Houston y Los Ángeles, la carga es 
trasladada al resto de los Estados Unidos, a través de conexiones aéreas, 
terrestres, por vías de navegación interior. 
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4.13.1. Transporte marítimo. Desde las Costas Atlántica Y Pacifica 
Colombiana, existe un buen numero de servicios regulares, hacia los principales 
puertos marítimos de Estados Unidos: Miami, Jacksonville, Port Everglades y 
Nueva York en la Costa Este; Houston y Nueva Orleáns, en el Golfo; Los Ángeles, 
Seatle, Pórtland y San francisco, en la Costa Pacifica. 
Hacia estos puertos, los servicios marítimos, son en su mayoría directos. Otros 
puertos menores, son atendidos, con transbordos uni o bimodales, por aquellos 
puertos geográficamente más próximos. 
De acuerdo con la ruta y e§tructura de los servicios, los tiempos de tránsito varían, 
así por ejemplo, Miami y los puertos del Golfo (Houston y Nueva Orleáns) están 
situados a menos de diez días de Cartagena. En el caso de Miami, en particular, 
los tiempos de tránsito oscilan entre 3 y 6 días desde el Atlántico, y 6 y 9 días 
desde Buenaventura. 
Hacia puertos del Pacifico sur, Los Ángeles, Long Beach, Oakland, la travesía 
toma 14 días, en promedio, desde Cartagena, Barranquilla o Santa Marta y 11 días 
desde Buenaventura. De otra parte, para llegar a los puertos situados al norte, 
Seatle y Pórtland, en el Pacifico, Baltimore, Filadelfia y Nueva York, en el Atlántico, 
se debe contar con un mínimo de 9 y 15 días, en promedio, respectivamente. 
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En términos de frecuencias, hacia los principales puertos de la Costa Este y Golfo 
se cuenta con salidas semanales, cada diez y quince días. Hacia el oeste, aunque 
también hay servicios semanales, la mayor oferta se presenta en servicios con 
zarpes quincenales. 
En términos generales, la oferta de transporte marítimo es amplia, especialmente 
para carga contenedorizada. La carga suelta, es transportada por un numero 
reducido de navieras, pero existen varios servicios consolidados, con base en 
Miami, principalmente, que faciliten el traslado de esta. 
Ente las principales navieras que operan hacia los Estados Unidos se encuentran; 
En la costa este, American President, Atlantic Tranport, Compañía Chilena de 
Navegación, Compañía Sudamericana, Crowley, Frontier, Mediterranean Shipping, 
P&O Nedlloyd, Maersk Sealand, Seaboard, costa oeste: D'amico Line, Italia Di 
Navigazione, Evergreen Marine, Maruba, TMM, TMG, Colombus Line. 
Aceptan carga suelta: Seaboard Marine, Frontier e Intermarine a los puertos de 
Houston, Miami, Nueva Orleans y Savannah. Así mismo, hacia Miami se puede 
contar con un gran numero de consolidaciones quienes tienen su centro de 
distribución en este importante puerto, entre otros: Eculine, Transborder, Express 
Cargo Line, Royal Cargo. 
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Es importante señalar, que la mayoría de líneas navieras, prestan servicios 
Inland, responsabilizándose de la carga hasta destinos del interior, gracias los 
sistemas logísticos y de distribución física existentes en ese país. Las tarifas del 
puerto de Santa marta se presentan en el Anexo F. 
4.13.2. Transporte aéreo. La política de "cielos abiertos" acordada reciente 
mente entre los gobiernos Estadounidense y Colombiano, permite vislumbrar un 
amplio cubrimiento de rutas aéreas desde y hacia los dos territorios. 
La estructura actual de los servicios aéreos hacia este país, registra una marcada 
concentración de vuelos; particular mente, cargueros, hacia Miami. Los volúmenes 
de carga embarcados anualmente hacia Miami, convierten a Colombia en uno de 
los principales socios de este aeropuerto. 
La capacidad actual de bodega aérea, hacia Estados Unidos, esta alrededor de 
5.500 toneladas, 92% de la cual corresponde a los vuelos cargueros. 
La mayor parte de los vuelos cargueros, salen del aeropuerto internacional El 
Dorado, de Bogota, Cali y Medellín, también cuentan con servicios cargueros. 
De Bogota, adicionalmente, se dispone de vuelos directos, en equipos de 
pasajeros, hacia Nueva York, Houston, Los Ángeles, y Miami, ciudades desde las 
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cuales, se reexpide la carga vía aérea o terrestre hacia el resto del país, Canadá, 
y en ocasiones, otros lugares en el mundo. Barranquilla tiene vuelos de pasajeros 
hacia Miami y Nueva York. 
Los tiempos de tránsito oscilan entre 1 y 5 días, de a cuerdo con el destino, y 
según se trate de servicios directos, o con conexiones uni o bimodales. 
La oferta de servicios es amplia, entre otras aerolíneas, las siguientes, se 
movilizan la carga de exportación: En aviones de pasajeros, Avianca, American 
Airlines, Aces, Lan Chile, Continental Airlines; En equipos cargueros; Chalenge, 
Tampa, Florida West, ATC, Frontier, Federal Express, South Florida. 
Semanalmente, se cuenta con mas de 200 vuelos, entre pasajeros y cargueros, 
con origen en Bogotá, Cali, Medellín y Barranquilla. Diariamente, desde Bogotá se 
puede contar con al menos cinco vuelos cargueros. 
La carga procedente de ciudades diferentes a estas, debe ser trasladada por 
cuenta del exportador o de la aerolínea internacional, a través de convenios 
interlineas, para ser embarcada al exterior, entre otros, desde Bogotá. 
Por las características del producto, por ser altamente perecedero se recomienda 
el transporte aéreo. 
90 
5. COSTOS 
5.1. COSTOS DE TRANSPORTE PARA UNA EXPORTACIÓN 
El propósito de este capítulo es mostrar entre otros, la forma como se calculan 
algunos costos para realizar una exportación y transporte. 
En el proceso de toma de decisiones para la fijación de un precio de exportación, 
es conveniente analizar- 
 las diferentes alternativas básicas de trasporte que 
existen: marítimo, aéreo o terrestre y de ser necesario complementarlas con la 
férrea y/o fluvial. En el comercio exterior, el transporte es la clave para incursionar 
exitosamente a los mercados internacionales. 
Para seleccionar el medio de transporte adecuado se debe tener en cuenta: 
Destino del producto 
Valor del producto 
Que tan perecedero es el producto 
Los volúmenes o la cantidad del producto a transportar 
Tiempo en tránsito para llegar al destino final 
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Tarifas de flete negociadas con el transportador o costo del transporte 
Calidad del servicio de transporte 
Capacidad del transporte 
Las compañías de transporte determinan el costo con base en el cubicaje de la 
mercancía. El cubicaje, es el volumen contra peso (el que sea mayor). Lo ideal es 
que la mercancía tenga más peso que volumen. Esto se logra con un buen 
empaque. 
Tanto las compañías navieras como las aerolíneas prefieren las cargas más 
compactas porque de eta manera le sacan el peso comercial a sus vehículos. Si 
el barco o avión se llena con muy poco peso, se desaprovecha el espacio, el cual 
podría ser utilizado para transportar otra mercancía que les significaría una mayor 
ganancia para ellos. La tarifa de contenedor en comparación a la carga suelta es 
un poco más baja ya que para los transportadores es más fácil manipular la 
mercancía, De esta manera se agiliza el despacho de la misma. 
El transporte se cobra por peso o por volumen (el que sea mayor). 
Por peso: Cuando existe un peso "mínimo" con una tarifa definida y la 
mercancía a despachar resulta ser de menor peso, la cantidad a pagar es la 
definida por el "estándar" mínimo. Igualmente, si el peso actual sobrepasa el de la 
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tarifa mínima, el valor a pagar sería el costo por Kg/libra, el cual sería menor 
debido al aumento del volumen e iría en beneficio del transportador. 
Ejemplo: Una consignación que pese 35Kg. Debe ser transportada de Colombia a 
Miami. Asumiendo que normalmente se cobre por este recorrido USD$ 2.85/Kg 
(precio estándar para un peso de 35 Kg). Si la mercancía sobrepasara el peso 
estándar, se cobraría USD$ 2.18/Kg. 
Se hace una comparación: 
35 Kg. x $2.85 = $99.75- 
45 Kg. x $2.18 = $98.10 
El valor de 45 Kg. es menor que la tarifa normal (estándar) por esta razón, la tarifa 
que se aplica en este caso es del peso actual de 45 Kg, o sea, $98.10. 
Por volumen: El costo por volumen se calcula basándose en el mayor largo, 
ancho y altura de la consignación o del empaque del producto. Las 
consignaciones cuyas dimensiones externas tengan un promedio de más de 
6.000 centímetros cúbicos (366 pulgadas cúbicas por kilogramo/ 166 pulgadas 
cúbicas por libra), se les cobra siempre con base en el volumen. 
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Centímetros a Kilogramos: Para obtener el volumen cúbico en centímetros deben 
ser redondeados a la fracción más próxima. Por ejemplo, una cargamento cuyas 
dimensiones sean: 162.2 x 155,6 x 141.1 será redondeado a: 162 x 156 x 141. 
El costo por peso se calcula dividiendo el volumen cúbico (en centímetros cúbicos: 
cm3) por 6.000. El resultado es el peso en kilogramos y se debe redondear a la 
fracción más próxima. 
Ejemplo: Un cargamento con dimensiones de 162 x 156 x 141 cm tiene un 
volumen de: 3.563.351 cm3 los cuales dividios por 6.000 es igual a 593.892Kg. 
que se redondean a 594Kg: 
Pulgada a Kilogramo: El volumen en pulgadas se establece al dividir el peso 
cúbico en pulgadas cúbicas por 366; el resultado equivale a kilogramo y se 
redondea a la fracción más cercana. 
Ejemplo, un cargamento con dimensiones de 64° x 61° x 55", tiene un volumen de 
214.720 pulgadas cúbicas, los cuales divididos por 366 son iguales a 586,666 Kg. 
los cuales se aproximan a 587. 
Pulgada a libra: Luego de haber obtenido el volumen cúbico en el paso #2, el peso 
en pulgadas se obtiene al dividir el volumen en pulgadas cúbicas por 166. 
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Ejemplo: 64" x 61" x 55" tiene un volumen de 214.720 pulgadas cúbicas, las 
cuales divididas por 166 son iguales a 1.293,493 libras las cuales se aproximan a 
1.294 libras. 
Por sobrepeso: Se cobra sobrepeso a las mercancías tales como cargamentos 
que contengan una o más piezas extra de exceso de acuerdo a las dimensiones 
del ULD (Unit Load Devices) empleado para el transporte, cargamentos que total o 
parcialmente prevengan que otra carga sea incluida dentro ULD debido a 
requerimientos especiales. 
Carga especial: Las aé-rolíneas no aceptan por lo general la siguiente carga, a 
no ser que se hayan hecho los acuerdos por anticipado: carga que requiera 
cuidado especial o atención durante los tránsitos, carga cuyo valor sobrepase los 
USD$ 100.000 o su equivalente, carga que consista o tenga parte de piezas de 
tamaño o forma no usual, animales vivos, perecederos, carga peligrosa, restos 
humanos, a no ser que sean cenizas. 
5.2. COSTOS PARA UNA EXPORTACIÓN 
Costos de producción: Fabricación, empaque especial para exportación, 
etiquetas especiales para exportación, embalaje. 
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Costos comercialización: Promoción en el exterior, comisión representante en 
el país exportador, comisión representante en el país importador. 
Costo de transporte y seguros intemos: Fletes fábrica puerto despacho y 
seguro de transporte (5% del valor FOB de la mercancía). 
Costos comisión agente de aduana: El nivel normal del mercado oscila entre 
0,3% - 0,5% del valor FOB de la mercancía con un mínimo de aproximadamente 
USD$ 50. 
El valor de esta comisión varía dependiendo de factores como el volumen de las 
exportaciones, frecuencias, fidelidad del exportador con el agente de aduana, 
capacidad de negociación del exportador, entre otros, 
Costos varios: Costos documentos de Exportación (los documentos en sí no 
tienen costo, las diligencias si), certificado de origen y agente de aduanas, 
Costos portuarios: Manejo de carga, utilización de instalaciones portuarias, 
almacenaje, peso o cubicaje de la carga, inspección especializada, vigilancia 
portuaria y cargue y estiba. 
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Otros costos de exportación: Costos financieros, crédito otorgado al 
comprador, póliza de seguro de crédito a la exportación, comunicaciones, fax, 
agilizaciones, diligenciamiento de documentos, costos de transporte internacional, 
entre otros. 
Otro costo importante a tener en cuenta son los Seguros de Transporte al Exterior. 
Se pretende dar una clara y concisa idea sobre las diferentes formas de adquirir 
seguros de transporte para las mercancías que van a ser negociadas en el 
comercio internacional. Adicionalmente sobre los diferentes tipos de cubrimiento 
existente en los seguros de transporte y la forma de reclamo en el caso que sea 
necesario hacer válido el-seguro adquirido. 
Existen varias maneras de obtener el seguro de carga en el transporte 
internacional: 
1, Directamente con el transportador: El exportador tiene dos opciones, la 
primera, declarar el valor del cargamento y pagar los fletes basados en este valor. 
Cuando el valor del cargamento es declarado, los fletes van a ser más altos, ya 
que la aerolínea o compañía naviera van a ser los responsables en caso de 
pérdida o daño de la mercancía. 
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El exportador puede pagar la tarifa basada en el peso de la mercancía. Estos 
cargamentos son llamados "Valor No Declarado" Se debe tener en cuenta que el 
transporte en este caso no es responsable por daños de fuerza natural. 
A través de un agente de Carga: La mayoría de los agentes de carga ofrecen 
pólizas abiertas llamadas "pólizas de la cosa" en las cuales se cubren tanto el 
servicio aéreo como marítimo. 
A través de una Compañía de Seguro: Se debe analizar la fortaleza financiera, 
la capacidad de reclamos, tanto a nivel nacional como internacional y los servicios 
ofrecidos para estar seguros que se va a tener un buen respaldo. Las compañías 
de seguros ofrecen una gran variedad de pólizas con cubrimientos diferentes de 
acuerdo con las necesidades del exportador. Adicionalmente los reclamos van a 
ser manejados entre el exportador y las compañías de seguro directamente, lo cual 
evita malos entendidos y mayores costos. 
Dejando que el Comprador lo consiga: Esta es la manera más cómoda para el 
exportador y también es la más riesgosa, ya que se está expuesta a términos, 
límites, cubrimientos y duración incorrectos. Si existe una pérdida o daño de la 
mercancía, la cual no está cubierta por la póliza, el comprador posiblemente no 
pague por la mercancía. 
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Los exportadores que no manejan su seguro, pueden encontrar difícil obtener 
crédito o préstamos para pagar sus compras. 
De todas maneras, si sólo se va a tener un envío ocasional o si el riesgo financiero 
es mínimo, este es el método más fácil y menos costoso de todos. 
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6. FACTIBILIDAD FINANCIERA. 
6.1. ANÁLISIS DE LAS VARIABLES ECONÓMICAS DEL MERCADO 
COLOMBIANO Y AMERICANO 
La parte del análisis económico pretende determinar cual es el monto de los 
recursos económicos necesarios para la realización del proyecto, el cual tendrá 
una proyección de 6 años, así como otra serie de indicadores que sirva como base 
para la parte final y definitiva del proyecto, que es la evaluación económica. 
Dentro de las cuales encontramos la Tasa de Inflación Nacional que se espera 
para el año 2001 se encuentre en el 10%, la tasa de inflación de EE.UU. se 
 
aproxima que llegará para el año 2001 al 2%, no teniendo variación en los 
próximos cinco años, con una tasa de devaluación del 14% para el año 2001, una 
DTF del 13% y tomando una tasa impositiva del 30%. Se sabe que el dinero 
disminuye su valor con el paso del tiempo, a una tasa aproximadamente igual al 
nivel de inflación vigente. Esto implica el método de análisis empleado deberá 
tomar en cuenta este cambio de valor real del dinero a través del tiempo (Véase 
Tabla 1). 
Tabla 1. Análisis de las variables económicas 
VARIABLES ECONÓMICAS 2001 2002 2003 2004 2005 2006 
TASA INFLACIÓN NACIONAL 10.00% 8.00% 6.00% 4.00% 10.00% 10.00% 
TASA INFLACIÓN EE.UU. 2.00% 2.00% 2.00% 2.00% 2.00% 2.00% 
TASA DE DEVALUACIÓN 14.00% 14.00% 14.00% 10.00% 12.00% 14.00% 
DTF 13.00% 13.00% 13.00% 13.00% 13.00% 13.00% 
TASA IMPOSITIVA 30.00% 30.00% 30.00% 30.00% 30.00% 30.00% 
TASA VARIACIÓN. PR
. MUNDIAL 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 
CERT 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 
6.2. ANÁLISIS DE LA FLUCTUACIÓN DE LOS PRECIOS Y COSTOS 
Hechos los cálculos se estima que el precio promedio por docena para el año 2001 
incluyéndole los costos en que se incurren como son transporte, fletes, etc, se 
determina en US $4,50 (precio de venta), que al ser multiplicado por la tasa de 
cambio daría un precio por docena exportada de $9.635,13, con una 
comercialización de las 5 variedades de 1.224 docenas mensual. El cual da como 
resultado un total de 14.688 docenas anual, con un incremento del 10% en la 
demanda (Véase Tabla 2). 
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Tabla 2. Fluctuaciones de los precios y costos 
PRECIOS INTERNACIONALES 2001 2002 2003 2004 2005 2006 
Precio Docena Promedio cinco 
Variedades (US$) 4.50 5.05 5.45 5.78 6.01 6.01 
Tasa de Cambio a Nov 25/00 2.141.14 2.141.14 2.398.08 2.637.88 2.954.43 3.368.05 
Precio Docena Exportada (5Col) 9.635.13 10.810.62 13.076.52 15.247.22 17.759.97 20.246.36 
Proyección Demanda Docenas 
Año (Cinco Variedades) 14.688 16.156.8 17.772.48 19.549.728 21.505 23.655 
6,3. ANÁLISIS DE LOS ACTIVOS FiJOS Y COSTOS FIJOS 
Es necesario para el montaje del proyecto, realizar una inversión por valor 
de $107.000.000, de los cuales $97.000.000 están distribuidos en activos de la 
siguiente forma: 
Edificio: $70.000.000, servirá de base operativa para el almacenaje del 
producto, igualmente para la administración y dirección de la empresa. 
Equipo Control de Temperatura: $4.000.000, aunque las flores tropicales solo 
necesitan estar aireadas, es conveniente contar con un equipo control de 
temperatura para conservar la vida útil del producto. 
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Equipo de Oficina: $8.000.000, es necesario la consecución de equipos de 
oficinas para la eficiencia y calidad en los procesos administrativos de la compañía 
(computadores, fax, etc,). 
Vehículo: $15,000.000, se considera la compra de un vehículo para ayudar al 
desarrollo de las actividades propias del negocio. 
Todos estos activos llevan impreso una depreciación anual dependiendo de su 
vida útil, calculada a través del método de línea recta (Ver la Tabla 3). 
Tabla 3. información de activos fijos y costos fijos 
Activos (en SCol.) 
Costo edificio 70.000.000 
Equipo control de temperatura 4.000.000 
Equipo de oficina 8.000.000 
Vehículo 15.000.000 
Depreciación año Edificio 3.500.000 
Depreciación año Equipo control de temperatura 400.000 
Depreciación año Equipo de oficina 800.000 
Depreciación año Vehículo 3.000.000 
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6.4. ANÁLISIS DEL FLUJO DE FONDOS NETOS 
El Flujo Neto de Fondos estará establecido por unos ingresos generados por las 
ventas de las flores tropicales en el mercado extranjero, una estructura de costos 
dados por el precio de compra al productor, transporte establecido en un 20% 
precio por docena, un empaque del 5% precio por docena, una etiqueta del 1% 
precio de compra y una unitarización del 1.5%. Con la sumatoria de los precios 
anteriores se determinarán los costos franco de fabrica en dólares y pesos 
colombianos a demás de los ingresos se calcula el total costos en la demanda 
proyectada por un valor de $98.121.081 y el resultado contable del flujo de fondos 
calculado a través de la venta de flores tropicales al mercado extranjero menos el 
total de costos demanda proyectada dará el resultado de $43.399.709 lo cual 
resulta ser las ganancias recibidas por la operación en venta de flores tropicales en 
mercados internacionales. Dentro del flujo de fondos netos se incurren en unos 
gastos administrativos que incluye una investigación de mercados, los sueldos y 
salarios de 5 empleados y unos gastos administrativos fijos los cuales equivalen a 
, o 
la depreciación de los distintos activos de la empresa. Otro de los rubros del fUlo 
de fondos neto son los otros gastos, incluidos en estos los gastos financieros. 
Con todos los rubros anteriores se determinará la utilidad gravable, la cual fue 
negativa ya que la inversión se hace en este año, pero a partir del segundo año 
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observamos una recuperación. El impuesto a la renta es del 35% para cada 
periodo (Véase la Tabla 4). 
6.5. ANÁLISIS DEL FLUJO NETO DE EFECTIVO 
Teniendo en cuenta los ingresos netos proyectados, la depreciación y la inversión 
en activos dan como resultado un flujo neto de efectivo negativo, en el primer 
periodo, pero con una proyección para el segundo periodo positiva al igual que en 
los siguientes periodos, nos sirve de base entonces el flujo neto de efectivo, para 
logra\ una financiación con diferentes entidades, ya que se demuestra un excelente 
comportamiento del proyedo. 
Las inversiones que la empresa requiere para operar son básicamente 3: 
Inversiones en activo fijos y diferido, ambas sujetas a depreciación y amortización; 
el tercer tipo de inversión es el de capital de trabajo, que es de naturaleza liquida o 
circulante, por lo que no esta sujeto a recuperación por cargo de depreciación y 
amortización. En este caso los activos son los usos del proyecto de inversión y los 
prestamos y fuentes para llevar a cabo el proyecto, que esta estimado en 
$107.000.000; en inversión fija $97.000.000 y capital de trabajo $10.000.000, 
ambos financiados por BANCOLDEX. (Ver la Tabla 4) 
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Tabla 4. Flujo de fondos netos 
A. FLUJO FDOS NETO 2001 2002 2003 2004 2005 2006 
I. 1. INGRESOS $141.520.789 $199.118.052 $270.237.286 $353.538.470 $462.041.407 $650.086.714 
1.1 VENTA DE FLORES TROPICALES MER. 
EXTRANJERO $141.520.789 $199.118.052 $270.237.286 $353.538.470 $462.041.407 $650.086.714 
2. ESTRUCTURA DE COSTOS: 
2.1. PRECIO DE COMPRA AL PRODUCTOR US$2.50 US$2.70 US$2.86 US$2.98 US$3.27 US$3.60 
2.2 Transporte 20% Px Prod (Docena) US$0.50 ussó.54 US$0.57 US$0.60 US$0.65 US$0.72 
2.3. Empaque 5% Px Prod (Docena) US$0.0500 US$0.0540 US$0,0572 US$0.0595 US$0.0655 US$0.0720 
2.4 Etiqueta 1% Precio compra US$0.03 USW.03 US$0.03 US$0.03 US$0.03 US$0.04 
2.5 Unitarización 1.5% Px Prod + Tpte US$0.05 US$0.05 US$0.05 US$0.05 US$0.06 US$0.06 
Costo Franco de Fabrica US $ (EXW) US$3.12 US$3.37 US$3.57 US$3.71 US$4.09 US$4.49 
Costo Franco de Fabrica $ (EXW) $6.680 $8.225 $9.765 $11.171 $13.762 $17.258 
II. Total Costos Demanda Proyecatada en 
EXW $98.121.081 $132.887.342 $173.540.238 $218.383.035 $295.952.689 $408.237.139 
Resultado Contable I-II $43.399.709 $66.230.711 $96.697.049 $135.155.435 $166.088.717 $241.849.575 
3. GASTOS ADMINISTRATIVOS: $32.531.860 $39.890.741 $54.514.583 $72.974.609 $87.822.584 $124.187.796 
3.1 Investigación de Mercado $4.000.000 $0 $0 $0 $0 $0 
3.2 Sueldos y Salarios 5 Personas $20.831.860 $31.790.741 $46.414.583 $64.874.609 $79.722.584 $116.087.796 
3.3 Fijos: 
3.3.1 Depreciación Edificio $3.500.000 $3.500.000 $3.500.000 $3.500.000 $3.500.000 $3.500.000 
3.3.2 Depreciación Equipo Control de 
Temperatura $400.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 
3.3.3 Depreciación Equipo de Oficina $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 
3.3,4 Depreciación Vehículo $3.000.000 $3.000.000 $3.000.000 $3.000.000 $3.000.000 $3.000.000 
4 OTROS GASTOS 
4.1 Gastos Financieros $18.190.000 $15.596.763 $12.562.676 $9.012.795 $4.859.433 
Utilidad Gravable ($7.322.151) $10.743.206 $29.619.789 $53.168.032 $73.406.700 $117.661.779 
Impuesto a la Renta 35% ($2.562.753) $3.760.122 $10.366.926 $18.608.811 $25.692.345 $41.181.623 
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Ingresos Netos Proyectados ($4.759.398) $6.983.084 $19.252.863 $34.559.221 $47.714555 $76.480.156 
Flujo Neto de Efectivo 
Depreciación $7.700.000 $8.100.000 $8.100.000 $8.100.000 $8.100.000 $8.100.000 
Inversión $97.000.000 $0 $0 $0 $0 
Net Cash Flow (Flujo Neto de efect): Ing Net 
+Dep-Invers ($94.059.398) $15.083.084 $27.352.863 $42.659.221 $55.814.355 $84.580.156 
FUENTES Y USOS DEL PROYECTO DE INVERSIÓN 
B. INVERSION NETA 2001 
ACTIVOS FIJOS $97.000.000 
1.2 EDIFICIOS $70.000.000 
1.3 MAQUINARIA Y EQUIPO $12.000.000 
1_4 VEHICULOS $15.000.000 
PRESTAMOS $107.000.000 
2.1 INVERSION FIJA $97.000.000 
2.1.1 BANCOLDEX $97.000.000 
2.í.2 W1 $0 
2.2 CAPITAL DE TRABAJO $10.000.000 
2.2.1 BANCOLDEX $10.000.000 
2.2.2W1 $0 
2_2.3 OTROS $0 
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6.6. ANÁLISIS CRÉDITO EXPORTACIÓN DE FLORES 
Se recurre a un crédito para el proyecto de exportación de flores tropicales del 
100% de la inversión a través de BANCOLDEX con una tasa de interés 
(DTF + 4%) del 17%, una amortización anual de $33.444.333.48, para pagar el 
crédito en su totalidad. Tabla 5. 
Tabla 5. Créditos Exportación de Flores 
BANCOLDEX FECHA INICIAL 31/12/00 % a financiar 
VR. PRÉSTAMO = $107.000.000 100.00% 
T INTERÉS (DTF.+4) 17.00% 
PLAZO 5 
TABLA DE AMORTIZACIÓN DEL CRÉDITO INVERSIÓN FIJA 
ANO SALDO INICIAL CUOTA PRÉSTAMO INTERESES CUOTA TOTAL 
o 
1 31/12/00 $107.000.000.00 ($15.254.333.48) ($18.190.000,00) -33.444.333.48 
2 31/12/01 $91.745.666.52 ($17.847.570.18) ($15.596.763.31) -33.444.333.48 
3 31/12/02 $73.898.096.34 ($20.881.657.11) ($12.562.676.38) -33.444.333.48 
4 31/12/03 $5301643923 ($24.431.538.82) ($9.012.794.67) -33.444.333.48 
5  30/12/04 $28.584.900.41 ($28.584.900,41) ($4.859.433.07) -33.444.333.48 
6.7. ANÁLISIS FINAL 
En el flujo de efectivo acumulado se puede observar que la recuperación de la 
inversión se presenta a partir del año 5, aunque desde el segundo se reciben 
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utilidades los cuales se observan en ingresos netos proyectados ($6.983.084). 
Cuando hablamos de la Tasa Interna de Retorno (TIR) estamos tratando la tasa de 
rendimiento generado en su totalidad en el interior de la empresa por medio de la 
reinversión. Con el criterio de aceptación que emplea el método de la TIR, si esta 
es mayor que la tasa de interés aceptada en la inversión en este caso el 17%, es 
decir, si el rendimiento de la empresa es mayor que el mínimo fijado como 
aceptable, la inversión es económicamente rentable. Nos damos cuenta entonces 
que la TIR en este caso es del 28,07%, la cual es mayor a la tasa de interés 
establecida para el proyecto (17%), lo que significa que el proyecto de inversión es 
rentable. 
Por otro lado el Valor Presente Neto es mayor a 0, esto implica una ganancia extra 
a lo largo del periodo considerado, siendo este de $29.018.983,22 (Véase Tabla 6). 
Tabla 6. Flujo de efectivo acumulado 
TOT FLUJO NETO (CP) $ (90,305.344) $ 14.777.855 $ 23.877.853 $ 35,480.475 $ 43.921.492 $ 65.388.126 





TASA DE INTERES 17% 




La estrategia diseñada por el Gobierno Nacional para duplicar las exportaciones 
colombianas es integral. Inicialmente incluye todas las fases del ciclo exportador, 
desde la identificación de las oportunidades comerciales en los mercados externos, 
pasando por la adecuación de la oferta exportable y la detección de los obstáculos 
logísticos o normativos que pueden penalizar el nuevo flujo de exportaciones. 
Estados Unidos es el principal socio comercial de Colombia donde se dirige el 40% 
de las exportaciones det País. 
En el plano financiero, existen múltiples retos que debemos asumir si queremos 
posicionar nuestra economía en el sector de la competitividad internacional, 
tenemos que superar esquemas obsoletos que han sido utilizados durante las 
últimas décadas y que constituyen una de las principales razones que existen, para 
acceder a mercados externos. 
La factibilidad financiera del proyecto, arrojo como resultado la viabilidad de la 
exportación de flores tropicales al mercado de los Estados Unidos. Esto se 
corrobora con la tasa interna de retorno el cual fue del 28,07%, superior a la tasa 
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de interés, al igual que con el valor presente neto, el cual es mayor que cero lo que 
representa una ganancia extra por valor de $29.018.983,22. 
Se puede entrar en este mercado corno proveedor de este tipo de flores, debido a 
que este país es un mercado potencial para estos productos, en donde ya se 
encuentra establecido un posicionamiento de las flores colombianas y puede 
diversificar la oferta exportable implementando algún proceso de elaboración o 
valor agregado al producto, en este sector floricultor. 
El incremento de la proyección demandada de los productos es del 10% anual. 
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8. RECOMENDACIONES 
Se debe contar con personal que tenga experiencia o haya realizado operaciones 
de comercio internacional. 
En lo posible se debe tener y consolidar una marca. 
Compromiso y convicción sobre los beneficios que genera la exportación a la 
internacionalización de la-economía. 
Se debe utilizar herramientas de marketing que contribuyan a la consolidación del 
producto. 
Para perdurar en los mercados internacionales, se debe emprender laborales de 
investigación y desarrollo que permitan diferenciar el producto constantemente, es 
decir, ser líder en el mercado. 
Es necesario realizar alianzas estratégicas entre productores de flores tropicales 
en el D.T.C.H. para el cumplimiento en el mercado Internacional. 
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Aprovechar la desgravación arancelaria como ventaja comparativa para hacer 
competitivo el producto. 
Atender de manera efectiva los contactos comerciales. 
Crear una pagina Web para ofrecer los productos. 
Se aconseja transportar la mercancía en forma aérea debido a la rapidez, facilidad, 
y costos en que se incurren. 
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1.1 RAZÓN SOCIAL: 
 





2.1 RAZÓN SOCIAL: 
2.2 NIT. 2:.3 DIRECCIÓN: 
TELÉFONOS: CIUDAD: 
 FAX: 
PRODUL I () A REGIS RAR (DILIGENCIAR UN E( I 
A.A.: 
E-MAIL: 
_ _ __ 
, waimk..11)) 
3.1 SUIPARDIDA ARANCELARIA (10 DIGITOS): 
.3.2 ' • NOMI3RE COMERCIAL: • •  
3.3 NOMBRE TÉCNICO: 
- 
- 3.4 UNIDAD COMERCIAL: 
_____ _.....___....... 
4. SIS 1 IsNIAS ESPECIALES IMPORTACION EX PORTACION 
. 
4.1 UTILIZAN PLAN VALLEJO: SI NO 




5. (A) MATERIALES EXTRANJEROS (11N1y(11tTAD)5 »MEC! AMENTE ) ADQUIRIDOS 
No. DESCRIPCION 







EN El, Al EitCAD(, NAcIoNAL) 
CANTIDAD VALOR 
(711;$ 
I  VAIA >I( I 
PLANTA S 















(NOAIIIRÉ T(CNICO) SWIPA1(111)A (10 DIul i 0S) 
UNIDAD DE CAN TIDAD VALOR EN PLAN 1 A 
I. 











6,11 VALOR 10 I AI, PUR URiTATTD1 PRODUCID (C( r-,-3)  
7, (A ) COSTOS Y VALORES EN 191111(1CA l'ItObUCTO I IslaiiNADO 
 
7.1 TOTAL COSTOS MATERIAS PRIMAS NACIONAI,ES / U. COMERCIAL (Valor cimilla No, 6.1 I) $ 7.2 O TROS COSTOS DIRECTOS DE FABRICA /0. COMERCIA), (Nil.iilcItiye jano intnn/ 
7.3 VALOR EN FAIII(IcA / U. (DNI ERCIAL (mayor stinuno: in casillas Ni,. 7.1 1 7.2 Sil) 
n Mcrentlo nncionnl 
1. Pnin expotinción 
8. (A) PROCESO DE PRODUCCIÓN (DESCRIPCIÓN POR ETAPAS)  
 
9, CARACTERÍSTICAS TECNICAS DEL PRODUCTO 
            
             
 
10.1/SO1Y/0 APLICACIONES DEL PRODUCTO 
            
 
-117NC111UPITTNIC1ÇInn e ATM) Al) nr.1 ,PIUMUCT O 1. IN  
          
 
I 1.1 NORMAS TÉCNICAS ESPECIFICAS: 
 
11.2 CERTIFICADO DE CONFORMIDAD CON NORMA TÉCNICA COLOMBIANA No. 
11.3 NORMAS APLICABLES: ISO 9001  ISO 9002 ISO 9003 
        
         
   
ISO 900.1 
    
                
(*) EVOLUCIÓN DE LA PRODUCCIÓN 




vAina ToTA t. 






(*) CAPACIDAD INSTALADA ANUAL 
No. TURNOS: 
 
CAPACIDAD POR TURNO: 
 
ToTA1.: 
   
     
1,1. (*) VALOR AGREG411)01‘LICIONAL (N'AN) 
A. NACIONAL: % III. ALAD1 Y GRUPO ANDINO: % 112. USA: %113. CANADA: %I14. MÉXICO: % 
. . . _ . . 
DECLARO BA.I0 LA GRAVEDAD DEI. JIIRANIENTo I.A ‘TRAcinAn DE I.A INFORMACIÓN CONSIGNADA 







AR ANT IA BANCARIA PAIIAAF•lí, 'Ar, EL HEINT EGR O DI: DIVICAS POR MODIFICACION POR MAY 
VALOR OTOFIGADA ANTE EL Id ;TU10 COLOMbIANO DE COMERCIO EX1ERIOR "INCOMEi 
IDECI D•LE1 DE 15.7, 10711W:O 571 
Nosdlro 
 repiesentatios por ctincii en adulce suscribe el presentr.. docurnerim 
:ben orrn crinoo dame G... Me-1M ciectaramos
. 
 CLALESULA iXIMER,j Que ei 
 C01141112ye ónie ei Imniu• GIcnombrano de Comercio Exterior liba 5,sre.r
- 
 bar:- Jria.e LI Euiaina que más dtitan e se expresa piri abalizar la obligación con:tarda por 
oetne:trar ente el Instituto Columbran 
de Comercio Emendi que ha reiniejmoo i btifIl ti e Id iNCOWI:d la burla de 
tb que el barreo se cornpronieie a pagar a iavor Lid Tesoro dil tte C011yell..11/11.1.. una surriu liquida de cine'. COL:V:41011C al cuido por ciento (5%) dei 
«msrgnaub en el toril-mi:My ite moddicación pir mayor valor kiSIJ e. 14 Ctli1111311 h 
 _  en cabo que no se dCledile el reinle;po den
. ; de; benalado en el FreAro de expon
-..:ión N". 
 de 
 PARAGRAI:() Ct19:3 pdf1:141, Ci bolICO payará en id 1111.5OM forma una suma equivalente ciento poi CkdOlt, (100%) oil yak
,: debido :le reintegrar: 
 siempre y cuano• 
esta suma no 511O1311 en ningún C4.10, di cinco por ciento (5%) dei valor lora; curisrgnado en el :minutario  ti 
rnoditicacIón por mayor valor CLAUSULis Ild•ICEKA.I cillet1(110U y aceptamos que el pago por parte d••: 
banco. de la suma dada en yarantia.no iioeia al exporradu; üai cumniunienio de id obligación de reintegm. 
las divisas por fi lodttictzión por mayor valor. con io ianpo ue LIS 54111Cli,ffit'S administrar:ves y penales en go, 
pudiera haber iricumdu ppu,olación a las norma, camoienas. CLAUSUl_A CUAli'l A. Istu garantid 
be cauce larir. mediante Id prebernati6n ciei cenit:cado de resniegru deorsisas expedido por el banco de Id 1
-lepúbliz.- CLAUSULA QUINTA: Ei presenie docurrie.mo plesLt 
eiecutir..cr sin necesidad de recta:milenio tucirck. De coniormidad con lo dritt:11U1111C111t: C511p1.110:3‘,. 1.'11;11. el Cil 101 r . Citd• 
Poi el Lxporldricir l'oí el is.1; 
My- 1re de quien turne 
Nombre J.1 iieteeserinime tiesa: C.( N
. 
 de C.0 !C de  
Tekdono 
eljitaio 
rictuación de la Regional del INC01.2..X que re. arepi„ 
Número de la GIJA;Iiid 
Fecha de Acepta...kir. 
Firma y belio 
Vator total dti I maicancir.: 
Tipo Ob CbMbIU: 
proveruei nes rie lanirr,li l oor mayor val(); N'' [hit: ell t 11...,1.10r1.1t.id el C.xporide ón t<u 
 
Fuente: Recimen Lecal de Conercio Exterior 
Valderrama, .t. 1-., 
lid: Fucha Velo: 
r.rs1; o por Fecna Huna Velo( 1-tuinruprar Abono Autotizoda 
Certificado 
Reintegro Fecha 
GARANTIA PERSONA: CON CEADSOIA 11•NA: PARA Al IAN,' Ai; t 111.1N11GlieJ DE DIVISAS' 
MODIFICACION POh MAYOS VALOR olO.-.GAL1A. AME L1 INC
, 
 i1u1O CLOMBIA1,10 DE COMIRCi • EXTERIOR "INCOME>:" 
'COLCHE] U z11 444 III.jj» Aff ;CULO S/. 
Yo 
mayor de ed.M curi cédula de ciutiadania N" 
 
expedida en 
 our t• lepiesemacillia de 
con NfT p-ir ni p. -n. c unierc k/ ZieLlio que me obligo d de1110i:(.1I L formao tórmicius c,2:101adus en las 5,, j e:, 1.! remief4ro divisas prie•r• cuente, lie la incizídicai.,,:m (ro! mayo' CLACibULA I IllMF.1
.(is /4e un piom,io a demostrar, ame ei insmuio 
ai banco de L suma I 
_ 
. y:ea WV11.111105 inirlii.:arrin p,e mayos valor N" 
que adiciona 112411:kt IllelIC1011.1;:.1 it.lpsh o de Exponacióil N". 
• 
.CLAUSULASLGUNErA Acepo enPsilarlicnte e as i lo declaro quie 11,e pa•,..,eri lavur del Tekqrb riacional (11:114) oe pena corivencional una Mime 
al cinco poi cientd dc: velo: que apace,., ccinsignado en el torniutanu Oc mcdiScazicnipemas, N'' e5if es La culmino 
 ei el COSO que riu le 4Ctedile ei 
- cmiegro dentio del o señalado con el registro de eroomicirm N1 .. de iAGRAFO. En cabo de nicutriplinnenro 
Husma Idolia una sulild eqUIValiellteil cieluo ciento (100%) del yaior dejado de 5!•uupie y cLi..0 eus suma no supwre en ningún cesk). e. Cilla, 
 por cenia (5%) del valui luid l combilicuu el, ei ;01111111d:1U Oc in0ddiC4C1611 Pu: mayni s'ami - Ci_isUSULA TERCER/.: Ls.enteildido que el pano de *
.e. suma 4e. 1::1 gmanila a que se when:L Clausule Segunda no me Lela del cumplimiento de lo obmmjecoi e telinejler Lis divisas, como 14114.1(tC0 de les sanciones administrativas y penales en que Plikliele haber in:uiridci por violación a la.. burnicb cantil:club CLAUSULA CUARTA: Esta garantir, se CICtili liteduitte1t1 P11:5CIIIIICIÓ8 del certilicado ce teintegro de divibas expedido poi el tiaiico de la República CLA11.
-;:.31.1, 011iiS I r".. Llpre.i.erite drxiumento pies(a meno ejeCUI11.0 sin necesidad de iCqUerIMICI110 )11Ciljlói. oc C01110111i.d.ni n II anieriorniente tompuiallic, se(urna el presea:e docurnent.., ea a 1.Y. U14.5 Ud Uleb
.Ue de Mil Novecientos Ochenta 
 
Poi el Exportado! 
Nombre de quien fuma 
C.C. N' de 
Dirección: 
Teiérono; 
Actuación de la Regional del INCOMEX que LiaEeptc 
Numero de 141 gcromic 
Fecha de aceptación 
Firma y sellos 
Valor :oral en, In murcanc:a. 
Tipa de Cambio: 
Fuente: Regimen Legal de Comercio Exterior 
Valderrama , A.A. (14). 
- 4 "4 
a 7. E? 4.9 r.Z. ,4 UZO N2 348369 
í 
CERTIFICAMOS: 
CIUCAO Y FiCi4i 
'Zua en esta fecha hezzos comprado da acverdo con nuestra ilquIdacIón N°. a la firma 
conducto 
cial:idad da 
) Por conce7.,tc dz 
3 ( 3 ) 
t : « J Autor!zadc(s) p7..r.. 21 rnstItuto Colcubialno da Cc2srpio Eitarlar 
y L U 'R 
FECH4 ITiLIZACO 
T!.1.1,) da Ca=blo_ 
?izó Inueato US3  
«1 «JAl:Cadi 1 >4 1-1 r r 
„ 
,
..L:corrtacicne3 en Colombia, C-on.zr_iles Q. N'estor 
Sociedad Portuaria 1."1 
de Santa Marta 
TARIFAS 
del puerto  
( Todos los valores se expresan en dólares americanos ) 
Las tarifas estan sujetas a modificación por la Junta Directiva 
MUELLAJE 
Naves en tránsito ( nacional, internacional o en cabotaje) 
Períodos de hora o fracción por metro de eslora 
Permanencia de cero a 12 horas 0.20 
Permanencia de cero a 24 horas 0.23 
Permanencia de cero a 48 horas 0.26 
Permanencia de cero a 96 horas 0.29 
Permanencia mayor a 96 horas 0.32 
Naves y artefactos navales permanentes ( que operan para el puerto) 
; Remolcadores. Por unidad por mes o fracción 1.000.00 
Grúas flotantes, gabarras, pontones o planchones. Por unidad por mes o fracción 
. . 
500.110 
Lanchas. Por tmiclad por mes o fracción 300.00 
USO DE INSTALACIONES 
Importación, exportación, cabotaje. 
A la carga 
' Importaciones y Exportaciones 
Graneles por tonelada ( Sólidos ó Líquidos) 
Carga general por tonelada 
Contenedores de 20 o de 40' vacíos por unidad 
. Contenedores de 20' llenos por unidad 
Contenedores de 40' llenos por unidad 
Vehículos hasta de 20 m' por unidad 
Vehículos más de 20 m3 y hasta de 40 1113 por unidad 










Sociedad Portuaria de Santa Marta 
Cabotaje 50% de la tarifa para importaciones y exportaciones ) 
lAl operador portuario marítimo 
Carga general por tonelada: 1.00 
L Graneles por tonelada 1.00 ' 
Contenedores de 20' o de 40' vacíos por unidad 3.00 
Contenedores de 20' o de 40' llenos por unidad 18.00 
Vehículos hasta de 20 m3 por unidad 1.00 . 
i Vehículos más de 20 m3 y hasta de 40 m3 por unidad 2.50 
Vehículos más de 40 m3 por unidad 5.00 
Al operador portuario terrestre 
Carga general por tonelada 0.20 
Contenedores de 20' o de 40' vacíos 0.50 
Contenedores de 20' o de 40' llenos 2.00 
Al operador portuario de pilotaje y remolcador 
Pilotaje por maniobra 50.00 
Remolcador por maniobra 90.00 
Transbordo nacional o internacional 
A la carga 
Carga general por tonelada 
Contenedores de 20 o de 40' vacíos por unidad 
Contenedores de 20' o de 40' llenos por unidad 
Vehículos hasta de 20 rn3 por unidad 
Vehículos más de 20 m3 y hasta de 40 in3 por unidad 
Vehículos más de 40 m3 por unidad 
Al operador portuario marítimo 
Carga general por tonelada 
1 Contenedores de 20' o de 40' vacíos por unidad 
Contenedores de 20' o de 40' llenos por unidad 
iVehículos hasta de 20 m3 por unidad 
iVehículos más de 20 m' y hasta de 40 m3 por unidad 














Sociedad Portuaria de Santa Marta 
Movilización vía tierra. ( Transitoria ) 
A la Carga 
Carga general por tonelada 4.00 
Contenedores de 20' o de 40' vacíos por unidad 5.00 
Contenedores de 20' o de 40' llenos por unidad 35.00 
Vehículos hasta de 20 m3 por unidad 20.00 
Vehículos más de 20 m3 y hasta de 40 m3 por unidad 40.00 
Vehículos más de 40 m3 por unidad 60.00 
Al operador portuario marítimo 
Carga general por tonelada 1.00 
Contenedores de 20 o de 40' llenos o vacíos por unidad 4.00 
Vehículos hasta de 20 m3 por unidad 4.00 
Vehículos más de 20 m3 y hasta de 401113 por unidad 4.00 
Vehículos más de 40 m3 por unidad 4.00 
SERVICIOS VARIOS 
Limpieza frente de trabajo 
Suministro de energía eléctrica 
Para contenedores con carga refrigerada (Unidad/día o fracción) 
Para naves permanentes y otros por Kw/hora 
Suministro de agua potable 
Para naves en tránsito jpor tonelada) 






CARGO A OPERADORES VARIOS 
Servicio de inspectores, ajustadores de seguros, certificadores y similares 
(mensual) 
Fumigadores (mensual) 






Sociedad Portuaria de Sama Marta 
ALMACENAJE 
PERIODOS 
' Descubierto 1 Cubierto Contenedores Vehículos 
(Tonelada/Día) i (Tonelada/Día) : (Unidad/Día) 
i 
(Unidad/Día) 
; Llenos Vacíos ! Hasta 1  
i i 
> dc 20 m` Más de 
i 20' 40' 20' 1 40' ; 20 zn3  i hasta 40 m` 40 n'  
Del día 1 al día 7 IBR E 
Del día S al día 10 0.80 1.00 6.00 10.00 --- 1.00 2.00 3.00 
Del día 8 al día 15 1.00 1.50 
Del día 11 en adelante 1.20 , 1.50 8.00 1200. 2.00 4.00 6.00 
Del día 16 en adelante 6.00 8.001 
- Transbordos : Quince días libres. Se aplica la tarifa de almacenaje a partir del día 16. 
DESCUENTOS A LA CARGA 
Para carga a granel : 
Más de 150.000 
Más de 125.000 
Más de 100.000 




Más de 75.000 
Más de 50.000 




Para carga general : ( Toneladas/Año ) 
Más de 250.000 50 % Más de 100.000 30% 
Más de 200.000 45 % Más de 75.000 25% 
Más de 150.000 40 'Yo Más de 50.000 20 % 
Más de 125.000 35 % Más de 25.000 10 
Para vehículos : (Unidades/Año) 
Más de 20.000 25 % Más de 2.500 10% 
Más de 10.000 20% Más de 1.000 5% 
Más de 5.000 15% 
02/00 4 
Sociedad Portuaria de Santa Marta 
Para contenedores de 20' ( Unidades/Año ) 
Hasta 250 0 % 70.00 
251 - 500 10 % 63.00 
501 - 1000 15 'Yo 59.50 
1001 - 1500 20 % 56.00 
1501 - 2000 25 % 52.50 
2001 -2 500 30 % 
2501 - 3000 35 % 
3001 - 3500 40 % 





Para contenedores de 40' ( Unidades/Año ) 
Hasta 250 0 % 79.00 2001 - 3000 20 % 63.20 
251- 1000 10% 71.10 3001 - 4000 25% 59.25 
1001 - 2000 15 % 67.15 Más de 4000 40 % 47.40 
Para carga a granel líquido: ( Toneladas/Ario ) 
Más de 60.000 no % Más de 35.000 15.00 % 
Más de 50.000 25 % Más de 30.000 10.00 % 
Más de 40.000 20 % Más de 25.000 7.35 % 
Al Operador Portuario Marítimo (Toneladas/ario) 
Hasta 1'000.000 1.00 1'500.001 - 1'600.000 0.89 
1'000.001 - 1'100.000 0.97 1'600.001 - 1'700.000 0.88 
1'100.001 - 1'200.000 0.95 1'700.001 - 1'800.000 0.87 
1'200.001 - 1'300.000 0.93 1'800.001 - 1'900.00 0.86 
1'300.001 - 1'400.000 0.91 1'900.001 en adelante 0.85 
1'400.001 - 1'500.000 0.90 
GRUA 
20 horas o más 145.00 por hora 
15 a 19 horas 150.00 por hora 
10 a 14 horas 160.00 por hora 
6 a 9 horas 175,00 por hora 
5 horas 198.00 por hora 
 
4 horas 224.00 por hora 
3 horas 253.00 por hora 
2 horas 286.00 por hora 
1 hora 337.00 por hora 
02/00 
Sociedad Portuaria de Santa Marta 
TOLVA GRANELERA 
0.15 por tons 
RECARGOS 
Para cargamentos peligrosos 25 0/0 
Para cargamentos explosivos 40 % 
02/00 
